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Resumen Ejecutivo

Resource Recourse (RR) es una consultora de recursos humanos que nace para
responder a las necesidades de las pequefas y medianas empresas de profesionalizar
a su personal, sin la necesidad de contar con un equipo interno de recursos humanos
como ocurre en las grandes corporaciones que se caracteriza por ofrecer planes de
servicios integrales de RR.HH., flexibles, disefiados a la medida de cada cliente,
configurdndose como parte del negocio.

Considerando el contexto de Chile y el mundo, del auge de las tecnologias que
permiten una comunicacion instantanea, el empoderamiento de los trabajadores, de
reformas laborales que promueven mayor organizacion de los sindicatos y una nueva
generacion (millenials) que no generan mayor compromiso hacia sus empleadores,
son todos elementos que conforman un panorama cada vez mas desafiante para las
organizaciones en términos del desarrollo de su capital humano. Es por ello que
requieren de profesionales de recursos humanos que les permitan abordar con éxito el
escenario actual.

La consultora RR ofrecera servicios profesionales de RR.HH. econdmicamente
convenientes, sin la necesidad de contratar de forma permanente a los profesionales
especialistas. Las asesorias seran propias para cada negocio, segun su ciclo de vida y
sus necesidades de mejora. El aspecto distintivo se basa en el formato de oferta
mediante paquetes de servicios construidos a la medida de cada organizacion,
ejecutados por los especialistas en un modelo de pago mensual. Otro aspecto
diferenciador son los afios de experiencia y conocimientos de recursos humanos. Del
equipo de lideres reconocidos como expertos en el mercado laboral chileno.

La ventaja competitiva se genera a partir del know how de sus consultores, quienes
buscan construir confianza y cercania con los principales tomadores de decisiones por
parte de los clientes, posicionando RR como un aliado del negocio, que busca estar en
sintonia con el core bussiness del negocio, satisfacer sus requerimientos, siendo
flexibles en la oferta y un precio conveniente.

El monto de inversion es de $43.585.750, que implican un VAN a los 5 cinco afios de

$169.616.648 lo que hace ver un proyecto de negocio con alta rentabilidad.



Oportunidad de Negocio

Debido al auge de las empresas de outsourcing y servicios transitorios, que implican
externalizar aquellos servicios y procesos gue no tienen relacion directa con el core de
Su negocio, se visualizan oportunidades de crecimiento en estas areas asociadas a la
gestion de los recursos humanos de empresas que no necesariamente poseen un
equipo de recursos humanos internos. Esto con el fin de poder dedicar al personal
interno a realizar aquellas labores que agregan mas valor a la organizacion y que
estén relacionadas con el core del negocio y asi lograr resultados mas eficientes y

menos costosos en las actividades tercerizadas.

Resource Recourse (Optimizamos tus recursos) es una consultora que nace para
satisfacer la necesidad de empresas pequefias y medianas que si bien cuentan con
presupuesto, dado su nivel de dotacién, no consideran dentro de su empresa un
experto de recursos humanos que se desempefie en forma permanente, no obstante
valoran a su personal y les interesa generar acciones que potencien los vinculos de
trabajador-empresa, asi como también buscan mantener alineado a su equipo hacia
las metas y objetivos de su organizacion y asesorarse para cumplir con los

requerimientos legales.

La consultora estard centrada en empresas pequefia 3 y medianas 1 y 2, que
consideran a empresas, de acuerdo a clasificacion de Sll, que tienen ventas anuales
consideradas desde 10.000 UF hasta 100.000 UF, que implica desde 10 hasta 200

trabajadores contratados, ubicadas en la Regién Metropolitana. (anexo 1)

Segun registro de Sll en RM estas se encuentran en los subsegmentos; rango
pequefia dos y tres y mediana uno y dos. De ellas segun el registro existen 39.801 en

Region Metropolitana. (anexo 2)

El tipo de perfil de la organizacion cliente son empresas donde el duefio o socios
tienen un rol fundamental, la rentabilidad del negocio es considerada positiva segun el
tamafio y si bien existe preocupaciéon por las personas que se desempefian en la
organizacion no hay interés ni conocimientos formales en la formacién de un equipo

interno de RRHH mas bien su foco esta centrado en el negocio principal.

Resource Recourse genera acceso a servicios de recursos humanos que sin la ayuda
de un profesional especialista, las empresas pequefias y medianas no tendrian a

mano.



En la actualidad dado el amplio auge de las comunicaciones, existe mayor informacién
de los trabajadores en relacion a los beneficios que pueden optar en el mundo
organizacional, exigiendo cada vez mas a sus empleadores, esto acompafiado de

reformas laborales generan mayor empoderamiento del trabajador.

Existe una tendencia mundial en valorar la calidad de vida. Las nuevas generaciones
buscan actividades laborales que puedan compatibilizar con su vida personal. Las
organizaciones que tienen mayores beneficios, flexibilidad, preocupacién por su
trabajador, suelen ser las mas apetecidas para la nueva fuerza laboral. En la atraccién
de talentos son por lo general empresas con alta dotacion y multinacionales quienes
llevan la delantera pudiendo reclutar mejores prospectos. En el caso de las empresas
pequefias y medianas que no cuentan, mas que con una persona que pague sueldos
dentro de su organizacién algunas practicas de recursos humanos se ven lejanas.
técnicas como: la generacién de beneficios, alineamiento cultural, comunicaciones
internas, plan de compensaciones sujeto a objetivos de organizacion, capacitaciones
internas utilizando beneficios tributarios, reclutamiento y seleccién, estudios de clima,
evaluaciéon de desempefio y asesorias sindicales son vistas como actividades
distantes y que si bien pudiesen ser provistas por consultoras, tienden a ser costosas y

enfocadas a empresas de grandes voliumenes.

A lo anterior se agregan nuevas variables desde el punto de vista del empleador, el
estado de animo y salud mental del colaborador impacta directamente en su
productividad, dado que Chile es un pais que presenta alta tasa de depresién segun la
tltima Encuesta Nacional de Salud destaca que un 17,2% reconoce sintomas
depresivos, lo que se traduce en ausentismo, debido a licencias por enfermedades

psicolaborales las que representan el 23% del total de licencias.

En la ultima década, el ausentismo laboral ha aumentado casi un 10% cada afo, entre
los paises de la OCDE, el indice de ausentismo chileno es un 53% mas alto que el

promedio de las naciones del grupo.

En una visiébn mas global segun estudios de la Organizacion Mundial del trabajo. En
Informe del Trabajo en el mundo del afio 2014 indica que los paises que invierten mas
en un empleo de calidad son los que mas progresan, entre 1980 y 2011 en los paises
en vias de desarrollo como Chile la renta promedio aumenté un 3,3% una cifra

superior al 1,8 en las economias avanzadas.

Es importante mencionar como afecta el factor de rotaciébn de personal en las
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empresas, ya que una alta tasa de rotacion puede significar costos asociados que
algunos casos se alzan en 12 veces la renta mensual del cargo a reemplazar, sin
considerar el tiempo invertido en los procesos de induccion y adaptacion del nuevo
personal. En Chile la tasa de rotacion laboral méas alta de la OCDE 37%. Por tamafio
de empresas, el movimiento de los trabajadores es mayor en las micro y pequefas
con 40,9%, lo que se explica, en gran parte, por la creacién y destruccion de éstas.
Muy de cerca estan las medianas, con 40,2%, mientras que en las grandes compafiias
la rotacion es de 34,7%. Para los expertos, esto se explicaria por los beneficios que
tienen las grandes empresas con los trabajadores, como bonos, aguinaldos, etc.
En relacion con los salarios, las comparfias que pagan mejores sueldos tienden a
presentar una menor rotacién. Esto se demuestra en que en el primer quintil los

movimientos llegan a 61%, mientras que en el quinto sé6lo 24,7%.

Por otro lado existen oportunidades que se dan, con respecto al actual perfil del
colaborador que contempla mayor movilidad laboral, lo que implica que las
organizaciones tienen que generar nuevos planes de atraccion y retencién de talento,
asi como también de un onboarding que asegure una rapida adaptacion e

incorporacién para el nuevo colaborador.



Analisis de la Industria, Competidores, Clientes

2.1 Industria:

Se va a definir como la industria relevante a las empresas consultoras que generan
servicios de recursos humanos en Chile asociadas tanto a la gestién propia de
recursos humanos, asi como las especializadas en areas de reclutamiento y seleccion,
formacion, comunicaciones internas, servicios transitorios y de outsourcing. En el caso
de Resource Recourse, se ubica como Consultora de servicios de recursos humanos,
participa tanto del Giro de Servicios de Reclutamiento de Personal, como de otras
actividades de servicios profesionales de consultoria.

En este ambito los actores con mayor preponderancia dentro del mercado en Chile se

encuentran las consultoras internacionales de servicios tales como:

Adecco. Se autodefine como n° 1 a nivel mundial, con una amplia cobertura, 25
sucursales a nivel nacional, ofrece servicios de reclutamiento y seleccién, outsourcing,
capacitacion y pago de remuneraciones, pudiendo prestar servicios a grandes

organizaciones de todo tipo de rubros y en todo nivel de cargos.

Manpower. Es una empresa con historia en Chile se inici6 en el afio 1963, como
instituto profesional, en la actualidad ofrece servicios transitorios, outsourcing,
capacitacion, head hunting, reclutamiento y seleccion entre otros. Cuenta con 6
sucursales a nivel nacional y con mas de 600 clientes de sus servicios de recursos

humanos.

Randstand. Fundada en 1960 por Frits Goldschmeding en los Paises Bajos. Desde
entonces, con operaciones a 39 paises, con mas del 90 por ciento del mercado
mundial de servicios de recursos humanos, presente en todos los rubros

suministrando personal para todas las Gerencias de las organizaciones.

Ademas existen consultoras mas pequefias pero de amplia trayectoria que son mas
bien de nicho, especializandose por industrias y por cargos, tales como head hunting

enfocados en cargos a nivel de direccion y gerentes corporativos.



De acuerdo a los datos de Sll hasta el 2015, el total de empresas catalogadas bajo el
codigo de actividad ID 749190 -“Servicios de reclutamiento de personal”, que
presentan movimiento de ventas dentro de la Region Metropolitana, se encuentran un
total de 461 empresas, con un promedio de ventas anuales de UF 13.435, las cuales
poseen un total de 49.401 trabajadores dependientes informados, mostrando un
promedio de trabajadores de 106 por cada empresa.

Analisis Tendencias de la Industria:

Para la industria de Consultoras de Servicios de Recursos Humanos, si bien existen
organizaciones que cuentan con una amplia y larga trayectoria estas mas bien se han
centrado en las grandes empresas y corporaciones, adicional a ello en Chile la
preocupaciéon por los colaboradores y el aumento de su productividad asociado al
buen clima, capacitacion y cohesién grupal son conceptos que han llegado en forma
posterior a la experiencia de paises desarrollados, es por ello consideramos que esta
industria se encuentra aun en Crecimiento. (Ver anexo 3: Figura N° 2 Tendencia de la
Industria)

Analisis PESTEL

a) Riesgo Politico:

Se considera un riesgo bajo, debido a que si bien las instituciones en Chile funcionan y
gozan de estabilidad. Dentro del contexto politico se encuentra una crisis de
transparencia es por ello es probable los entes gubernamentales doblen el control
generado por las Superintendencia y Ministerio del trabajo. La reciente reforma laboral
genera oportunidad en torno a la asesoria en &mbitos de negociaciones colectivas y

organizaciones sindicales.

b) Riesgos Econdmicos:

Se considera un riesgo moderado. De acuerdo al andlisis del Banco Mundial 2017, en
las dltimas décadas, Chile ha sido una de las economias de més rapido crecimiento en
Latinoamérica. Esto le ha permitido una importante reduccion de la pobreza. Por
ejemplo, entre 2000 y 2015, la proporciéon de la poblacién considerada pobre (US$ 4
por dia) se redujo del 26 a 7.9 por ciento.

Sin embargo, el crecimiento se ha desacelerado de un pick de 6.1 por ciento en 2011
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a 1.6 por ciento en 2016 debido a que la caida de los precios del cobre ha repercutido
negativamente sobre la inversion privada y las exportaciones. En este contexto, el
desempleo se ha mantenido relativamente estable debido fundamentalmente al
aumento del autoempleo ya que el empleo asalariado ha perdido impulso. Si bien en el
altimo afo la actividad y la demanda interna continuaron creciendo a un ritmo mas
moderado y ha habido una caida de la inversion desde hace algunos trimestres,
ademas de un menor dinamismo del consumo privado. Chile es un pais que presenta
una inflacibn moderada y se muestra con mayor crecimiento en Latinoamérica, se
espera un crecimiento para el 2018 dado el cambio en la administracion publica y una

baja en la tasa de desempleo, la cual al primer trimestre del afio 2017 fue de un 7%.

El escenario externo no muestra cambios significativos. La volatilidad de los mercados
financieros internacionales ha disminuido.

En un escenario econémico con cierta incertidumbre el desempleo puede afectar la
inversion en actividades estratégicas de recursos humanos. Se considera una
oportunidad para consultoras pequefias que puedan ajustar su estructura tanto
funcional y de costos a las necesidades de las pequefas y medianas empresas.

c) Riesgos Sociales:

Se concluye un riesgo bajo en este elemento. En el mundo y especialmente en el pais
debido al empoderamiento de las personas y el auge de las redes sociales, existe una
viralizacion de contenidos, lo que hace que no existan temas que puedan mantenerse
ocultos, escandalos de corrupcién politica con grandes empresarios se han tomado las
noticias. Es por ello se ha generado auge de agrupaciones sociales, que buscan
transparencia, poder social y mayores derechos. Se debe considerar dichos
movimientos y cdmo estos pueden afectar el escenario de la organizacién, es posible
se generen nuevas necesidades o peticiones de los trabajadores, a los cuales
deberan ajustarse para que la dinamica de esta no se vea afectada.

Se recomienda estar atento a los cambios de tendencia de las demandas de los
trabajadores y prestar importancia a la imagen de responsabilidad social de la

empresa.

d) Riesgos Tecnoldgicos:
Se visualiza un riesgo bajo. El rapido avance de nuevas tecnologias hace que ciertos

cargos dentro de las organizaciones requieran de mayor especializacion, ello implica
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mayor demanda de capacitacion, retencién de talentos o reclutamiento y seleccion de

nuevos colaboradores.

e) Riesgos Ecoldgicos:

Es considerado un riesgo bajo en este factor. Se debe prestar mucha atencion a estos
riesgos dado que existe una tendencia mundial en buscar las empresas verdes o
llamadas sustentables, este tipo de organizacion debe ser coherente tanto con los
productos 0 servicios que genera como con las politicas y procesos de los
colaboradores que sustentan su operacién. Una empresa verde deben cumplir con
mayor cuidado las regulaciones dado que puede perjudicar irreversiblemente la
imagen de la empresa.

Este factor puede generar una ventaja para la consultora dado que las empresas
verdes por coherencia con su imagen deben reclutar personal acorde y procurar

acciones que promuevan la calidad de vida de sus colaboradores.

f) Riesgos Legales:

El riesgo es considerado bajo. En este caso adicional a todas las leyes laborales y la
proteccion del trabajo que genera la Superintendencia, existe una nueva ley de
acuerdo al codigo del trabajo, articulo 184, desde septiembre del 2013 que obliga a las
organizaciones someterse a un cuestionario de riesgos psicosociales, es un
instrumento que mide los riesgos psicosociales en el ambiente de trabajo. Los riesgos
psicosociales son todas las caracteristicas de la organizacion del trabajo que puedan
tener algun efecto sobre la salud de los trabajadores, una vez generados los
resultados la organizacion debe elaborar un plan de accion para mejorar los
resultados. Algunas de sus dimensiones mide: exigencias psicoldgicas, trabajo activo
y desarrollo de habilidades, apoyo social en la empresa, compensaciones y doble

presencia.

Conclusiones:
Es posible considerar los riesgos como abordables por lo que se indica que hay que
continuar, se recomienda generar principalmente analisis en los aspectos legales y
sociales los cuales pueden transformarse en una oportunidad para la asesoria de
clientes empresas que no cuentan con especialistas dentro de su estructura
organizacional y deben entregar nuevos planes de accion frente a cuestionario de
riesgos psicosociales o su desafio es hacer de su organizacion tanto una empresa
atractiva para sus colaboradores, junto con una empresa productiva.
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Analisis PORTER

Se establece como la industria relevante a las empresas consultoras que generan
servicios de recursos humanos en Chile asociadas tanto a la gestion de recursos
humanos, asi como las especializadas en areas de formacion, comunicaciones
internas, servicios transitorios y de outsourcing.(Anexo 4: Fuerzas competitivas del

sector)

Poder de negociacion proveedores: Bajo. No existe claridad para identificar a los

proveedores de estas empresas de servicio, es posible considerar a librerias para
ventas de test, empresas proveedoras de telecomunicaciones, portales de empleo, en
general existen variadas empresas proveedores con quien generar estos insumos, los
cuales como en el caso de test tienen una larga duracién, en el caso de contratacion
de bolsas de publicaciones en internet y publicaciones en medios escritos son los
elementos que implican mayor costo, pero en el caso de medio escrito también una

menor eficiencia.

Poder de negociacion de los clientes: Alto. Las empresas clientes tienen alto poder

de negociacion debido a la amplitud de oferta de consultoras de recursos humanos,
principalmente este poder de negociacion se centra en grandes empresas, debido al
volumen de trabajo que implican, pueden generar procesos de negociacion por
paquetes y con diferentes formas de pago (a 60 dias, 90 dias), que implican
negociaciones por volumen y bajo margen para empresas consultoras, generalmente
son procesos que implican licitacion generada por el area de compras de cada
organizacion. Por otro lado las empresas medianas y pequefias permanecen al

margen de este tipo de negociacion.

Amenaza de nuevos entrantes: Medio Para llevar a cabo el proyecto no se requiere

de una inversion inicial elevada, por otro lado a nivel gubernamental, el estado esta
dando mayor énfasis al emprendimiento, la idea del negocio puede ser replicable, pero
existen competencias y conocimientos personales de los consultores que tardan
tiempo en poder replicarse y que constituyen la ventaja competitiva de Resource
Recourse, que posibilitan la confianza y cercania con el cliente, entendiendo que este
tipo de servicios para una organizacion preocupada de su equipo no poseen una alta

rotacion.
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Amenaza de Sustitutos: Medio. Si bien existen empresas de consultoria de recursos

humanos que prestan servicios integrales para las organizaciones estas se orientan a
empresas de gran tamafio con tarifas a la medida de cada requerimiento de cliente, no
se identifican tarifas y planes estdndares asociadas a clientes pequefia y mediana
empresa, este tipo de servicio implica generar un alto grado de conocimiento de la
organizacion lo que conlleva dificultad para cambiar de proveedor, en este caso para
este tipo de cliente un sustituto podria llegar a ser no contratar este tipo de servicio 0

hacerlo el mismo.

Rivalidad de los competidores: Alta. Existen variadas empresas consultoras en

recursos humanos, principalmente con especializacién de servicios de outsourcing,
servicios transitorios, gestiébn de proceso de remuneraciones y consultoras asociadas
a gestibn de reclutamiento y seleccion. Se observa presencia de empresas
multinacionales de prestaciéon de servicios globales principalmente asociadas a
outsourcing y servicios transitorios para el mercado de grandes empresas las cuales
tienen espaldas financieras que les permiten generar negociaciones a bajo costo, en la
agrupacion de estas empresas consultoras se detecta empresas nacionales mas bien
centradas en uno o dos subsistemas de recursos humanos para empresas mediana a

grande.

Conclusiones:

A partir de estos datos es posible concluir que pese a que RR se encuentra en una
industria. con una alta competencia de consultoras de recursos humanos
multinacionales, que les permite generar negociaciones con margenes bajos. Existe un
mercado con necesidades no del todo cubiertas por empresas consultoras, como es el
de los clientes de empresas pequefias y medianas, que se caracterizan por generar
importante empleabilidad en el pais y no poseen los recursos internos para administrar
este tipo de soluciones estratégicas para su organizacion, puesto que no son parte
fundamental del corazén de su negocio y experticia, ante lo cual necesitan una
consultora flexible, cercana, que conozca su negocio y en la cual puedan confiar para

potenciar su crecimiento.
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2.2 Competidores:

En la industria de consultoria de servicios de recursos humanos existen
multiples organizaciones orientadas a soluciones especificas de recursos humanos, en
el mercado se observan pocas organizaciones que consoliden distintas tematicas.
Para el caso de Resourse Recourse su competencia directa son las grandes
consultoras que eventualmente podrian integrar estos nuevos servicios a su portafolio
de productos, asi como también abrir una unidad de negocio orientada al mercado
pequeiia y mediana empresa. Otros potenciales competidores son consultores
independientes que cuentan con prestigio y antigledad. Podemos mencionar a
consultoras multinacionales como: Michael Page, Randstand, Adecco y Manpower.

Estas empresas cuentan con servicios orientados principalmente a organizaciones con
alta dotacién, ofrecen servicios especificos, su estructura le dificulta adaptarse a los
tiempos y costos que requiere el cliente.

Los consultores independientes que cuentan con mayor capacidad de adaptacién y
variados ambitos de accién, dado su capacidad instalada, poseen por lo general tarifas
elevadas dado que priorizan la cantidad de clientes a asesorar; Anguita y asociados,

Juan Rivas, entre otras.

Estas consultoras son reconocidas en el mercado por su capacidad metodoldgica y su

experticia en temas de desarrollo y compensaciones.

Fortalezas y Debilidades de los competidores

En el caso de empresas consultoras multinacionales. Las principales fortalezas se
basan en los afios de experiencia, su capacidad para desarrollar proyectos de grandes
volumenes, prestigio en algunos casos internacionales, asi como también los recursos
fisicos disponibles a utilizar como oficinas, salas de reuniones y publicaciones entre
otros.

Sus principales debilidades tienen relacion con su dificultad para adaptar su estructura
a las necesidades del cliente, su disminuida flexibilidad impiden modificar actividades
que el cliente requiere, por otro lado con el fin de disminuir costos estas consultoras
tienden a contratar a personas con poco tiempo de experiencia profesional, lo que
impide aportar mayores conocimientos al negocio. El socio principal es el que posee la

experticia, pero en el trabajo operan principalmente psicélogos recién egresados con
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bajos conocimientos de negocios. Poseen costos fijos altos lo que les impide disminuir
sus costos y generar ofertas para empresas pequeiias y medianas, ante lo cual se

orientan principalmente a grandes empresas y corporaciones.

En el caso de los consultores independientes sus fortalezas se centran en los afios de
experiencia, su capacidad de profundizacién en los negocios y metodologia. Por el
lado de las debilidades encontramos a consultores altamente especializados, lo que
les impide tomar temas integrales de recursos humanos, mas bien se centran en
asesorias en uno o dos subsistemas de recursos humanos, principalmente en

Reclutamiento y Seleccidon y Desarrollo organizacional.

2.3 Clientes:

Mercado al que apunta el servicio:

El servicio va destinado a empresas pequefias y medianas, segun clasificacion de Sll,
gque tienen ventas anuales consideradas desde 5.000 UF hasta 100.000 UF, que
implica desde 10 hasta 200 trabajadores contratados, ubicadas en la RM.

Segun registro de Sl en RM estads se encuentran en rango pequefia dos y tres y
mediana uno y dos. De ellas segun el registro existen 68.000 en Regiéon Metropolitana.

Usuarios del Servicio:

Son principalmente los colaboradores y postulantes de organizaciones clientes, asi
como también los Jefes y Gerentes responsables de recursos humanos, a los cuales

las actividades y servicios generados les impacten positivamente en su negocio.

Clientes del Servicio:

Dentro de la segmentaciéon de mercado segun la clasificacion de Sll, que identifica a
las empresas segun tamafo, cantidad de colaboradores contratados y nivel de ventas
anual, los potenciales clientes se encuentran en las empresas llamadas segun esta
clasificacion pequefia 2 y 3 y Mediana empresa 1 y 2. Para efectos de distincion los
clientes que contratan los servicios de Resource Recourse son los duefios y Gerentes
de Empresas de estos segmentos.

Los usuarios de los servicios de RR son el personal contratado de cada organizacion
cliente, asi como también los postulantes a dichas organizaciones. Los consumidores

se identifican como los clientes de las empresas a las cuales RR presta sus servicios
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de consultoria. Los principales influenciadores en la contratacion de los servicios de
RR estdn dados por los clientes de las empresas; las exigencias por ejemplo en
términos de la calidad de sus productos y la generacion de nuevos productos podrian
influenciar en la contratacion de nuevo personal, desarrollo de nuevas competencias

profesionales, asi como también la capacitacion.

Los clientes de Resource Recourse son principalmente los duefios y Gerentes de
Administracion & finanzas y responsables de recursos humanos que requieren
asesorias y servicios para su organizacién con el fin de mejorar o potenciar los

resultados de la misma.

Caracteristicas de los consumidores:

Para conocer las caracteristicas de los consumidores, se presenta una macro y micro

segmentaciéon del mercado.

Macro segmentacion:

El segmento de mercado al cual estd dirigido son empresas pequefias y
medianas, que se ubican en la Regiébn Metropolitana que poseen entre 10 y 50
colaboradores contratados, que no posean equipo de recursos humanos
especializado. A continuacién se caracteriza de acuerdo a las principales variables de
interés en el mercado. (Ver anexo 5: Tabla n°1 Macro-segmentacion de mercado)

Micro segmentacion:

De acuerdo a la segmentacion antes mencionada del mercado al que apunta
Resource Recourse esta enfocado en los siguientes tipos de empresas, los cuales se
configuran como potenciales clientes de RR, los que a continuacion se describen y
caracterizan en funcion de ventas, dotacion y el perfil psicogréafico del cliente/duefio de
la empresa quien es en términos practicos es el contratante directo de los servicios de

consultoria. (Ver anexo 6: Tabla n°2 Micro-segmentacion de mercado)

Necesidades de los distintos segmentos:

Para los segmentos de clientes cuyas empresas se encuentran en la pequefa
2 y 3 uno de los principales desafios estd dado por la generacién de fuentes de
financiamiento y la busqueda de profesionalizacién, la contratacion de personal clave y

la disminucion de rotacion de personal son necesidades que debe saber atender una
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empresa consultora que quiera ganar la confianza de este segmento que le ha tocado
sufrir y a golpeado puertas para generar alianzas, es por ello que el conocimiento y la
confianza de este segmento seran claves para obtener mayores lazos. En el caso de
las empresas mediana 1 y 2 son organizaciones donde los primeros desafios ya estan
cubiertos y se encuentran en busqueda de nuevas alternativas de crecimiento. (Ver

Anexo 7: Tabla N° 3: Perfiles de los segmentos)

Encuesta de mercado:

Se presenta una encuesta a un grupo de 10 empresarios correspondientes
principalmente a medianas empresas de distintos ambitos, transporte, construccion,

entretenimiento, mineria, financiera, ventas, entre otras.

Los entrevistados corresponden a los duefios, gerentes generales, gerentes de
administracién y finanzas, encargados de RRHH, en todas ellas el personal encargado
de la administracibn y RRHH varia de 1 a 3 personas, que solo realizan los
subsistemas de pago de sueldos, licencias, beneficios sociales, y en algunos casos

también la seleccidn, reclutamiento y capacitacion del personal.

Los datos més relevantes de este estudio son que el 50% de los encuestados ya
posee contratacion de servicios de RRHH. De estos los servicios contratados
corresponden principalmente a Reclutamiento y Seleccién. (Ver anexo 8: Grafico 1
Encuesta de Mercado)

El 100% de los encuestados manifiesta interés en contratar paquetes de servicios de
RRHH. Los principales motivos que expresan para externalizar este proceso se debe

al tiempo y el conocimiento especializado.

En relacién al clima laboral el 90% lo considera muy importante y el 80% de las

empresas realiza alguna actividad destinada a mejorar el clima.

En cuanto a la disposicion de pago que poseen las empresas para contratar los
servicios de RRHH, los valores varian desde $500.000 a $1.500.000 mensuales,
inclinAndose principalmente por el rango mas bajo, sin embargo una proporcion
importante manifiesta un valor a convenir de acuerdo a los servicios contratados. (Ver

anexo 9: Grafico 3 Encuesta de Mercado)
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. Descripcion de la empresay propuesta de valor

3.1 Modelo de Negocio:

En base al andlisis realizado en CANVAS la propuesta de valor estara basada
en la intimidad con el cliente, donde se buscara generar lazos de conocimiento y
profundizacibn de la empresa, que nos permita asesorar en mayor medida las
problematicas de los clientes empresariales en relacién a tematicas de RRHH, con ello
en base a la confianza, basada en la experticia de los profesionales y en el
conocimiento del negocio, ofrecer paquetes de servicios estructurados a la medida de
las necesidades de cada organizacién y su estado de crecimiento, es decir etapa de
ciclo de vida del negocio.

Propuesta de Valor:

La consultora podra ofrecer a un costo competitivo y sin la necesidad de
contratar en forma permanente al especialista, asesorias propias para cada negocio,

segun su ciclo de vida y segun las necesidades de mejora.

El aspecto distintivo se basa tanto en el formato de oferta mediante paquetes de
servicios construidos a la medida de cada organizacién, los cuales a través de un pago
mensual seran ejecutados por especialistas de servicios, otro aspecto que destaca a
RR son los afios de experiencia y conocimientos de recursos humanos del equipo. RR
y sus lideres son reconocidos como expertos en el mercado laboral chileno, nuestro
equipo esta compuesto por personas que se han desempefiado o han estado a cargo
de é&reas de recursos humanos en empresas multinacionales y asesorias

independientes.

La ventaja competitiva se genera a partir del know how de sus consultores, quienes
construyen, confianza y cercania con el duefio o Gerente del negocio facilitando una
sintonia con él core business definido por los creadores del negocio, lo que permite
satisfacer siempre sus requerimientos, siendo parte de la solucion a sus
probleméticas, como un aliado, mas que un simple proveedor, siendo flexibles en la
oferta y con un nivel de precio conveniente para la pequefia y mediana empresa.
En base al micro segmentacion entendiendo el perfil de cada cliente la propuesta de
valor para estas empresas es la siguiente:
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Segmento empresas pequefia 3:

Paquetes de servicios de recursos humanos que le permitan sortear las dificultades
iniciales de busqueda de personal acorde a las competencias requeridas en su modelo
de negocio, disminuir y enfrentar la rotacion del mismo, asi como también asesorarlos
en generar una estrategia de negocio sostenible y rentable en el tiempo, facilitando

con ello el acceder a mejores fuentes de financiamiento.

Segmento de empresas mediana 1y 2:

Paquetes de servicios centrados en asesorias en el area de compensaciones que les
posibiliten organizar estructuras de renta variable con la que puedan apalancar el
crecimiento de la organizacién y aumentar la rentabilidad de su negocio, asi también

potenciar los indicadores de desempefio vinculados a la gestién de RRHH.

La diferenciacion de la competencia se genera mediante el conocimiento del negocio
gue RR ir4 adquiriendo, elementos que junto con la experiencia profesional permitiran
generar lazos de lealtad con los clientes, esta cercania implica que deberan establecer
en forma permanente actividades de fidelizacion, visitas constantes y si es posible
participar de reuniones de equipo, con ello generardn mayor intimidad con el cliente,
estrategia que impedird que estos cambien de consultora y se vayan con la
competencia, dado que el conocimiento adquirido sera en si considerado una barrera
de salida para el cliente.

Como se indic6 en andlisis FODA y Estrategia (Anexo 10), las principales fortalezas se
centran en: la flexibilidad de servicios y productos, la cercania y trabajo directo que
permite ampliar el conocimiento del cliente y de su negocio, conocimiento vy
experiencia en recursos humanos y en distintas industrias por parte de los socios, con
buen indice de recomendacién por parte de clientes actuales con productos
preparados especialmente para la pequefia y mediana empresa. Por otro lado las
debilidades se podrian centran en la dificultad de encontrar personal especializado
disponible ante aumento de demanda dada la confianza del cliente en los principales
lideres, frente a licencias médicas podria existir dificultad en su reemplazo, en cuanto
a la infraestructura es posible que esta sea insuficiente ante proyectos grandes y
exista cierta dificultad para tomar este tipo de proyectos con recursos propios, ante
estas potenciales debilidades es posible desarrollar algunas estrategias que nos
permitan resolverlas centrados siempre en las principales capacidades de RR que

tienen relacion con la flexibilidad, adaptacién y empatia con el cliente, elementos que
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permitiran facilmente llevar a cabo estas estrategias como: preparar a colaboradores
part-time e inculcar la mistica de la organizacion con el fin de generar confianza y
cercania en clientes, construir alianzas con profesionales y organizaciones alineados a
la estrategia y estilo de RR, que permita hacer frente a un posible aumento de
demanda y generar continuidad operacional, tener previamente analizado vy
contratado, oficinas de arriendo por hora ante un posible aumento de clientes.

Dado que la estrategia del negocio esta basada en la intimidad con el cliente, este
conocimiento, permitira mediante la mejora continua ir desarrollando nuevos
productos, por otro lado es relevante la actualizacién de conocimientos por parte de
los fundadores, mediante la participacién constante en seminarios y la colaboracion
cientifica, elementos que permitiran fomentar la adquisicién de nuevos conocimientos
gque podrian transformarse en nuevos productos para clientes.

Dentro de los servicios que ofrecerdA Resource Recourse en forma inicial se
encuentran tres paquetes que consideran, evaluaciones psicolégicas, publicacion y
filtro curricular, desarrollo y mantencién de intranet, coordinacién de cursos de
capacitacion, gestion de beneficios al personal y actividades de clima. Cada uno de los
paquetes considera un monto fijo mensual, que esta sujeto al volumen solicitado, la
contratacion de estos servicios implica un contrato a doce, veinticuatro y treinta seis
meses dependiendo el tipo de contrato se aplica un porcentaje de descuento, estos
paquetes de servicio pueden ser modificados, dependiendo de las necesidades del
cliente y en la etapa del ciclo de negocio en que se encuentra.

Objetivos Estratégicos
El negocio considera en su propuesta de valor los siguientes:

a) Convertirse en una consultora de Recursos humanos reconocida en los rubros
enfocados en el segmento mediana y pequefia empresa, en los tres primeros
afos de creacion.

b) Obtener un indice de recomendacion declientes superior a un 80%. Con ello
generar un crecimiento en ventas de un 10% anual en los tres primeros afios.

c) Lograr un clima positivo en colaboradores y asociados que se desempefian en
cada proyecto que favorezca el compromiso por la organizacion, sus ideales y

el cliente. (nota de clima 80%).
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3.2 Descripcion de la empresa:

Resourse Recource (Optimizamos tus recursos) es una consultora que nace
para satisfacer la necesidad de empresas pequefias y medianas que si bien cuentan
con presupuesto, dado su nivel de dotacion, no requieren dentro de su empresa un
experto de Recursos humanos que se desempefie en forma permanente, no obstante
valoran a su personal y les interesa generar acciones que potencien los vinculos de
trabajador-empresa, asi como también les interesa mantener alineado a su equipo
hacia las metas y objetivos de su organizacion y asesorarse para cumplir con los
requerimientos legales.

Resourse Recource genera acceso a servicios de recursos humanos que sin la ayuda
de un profesional especialista, las empresas medianas y pequefias no tendrian a

mano.

Misién: RR es una organizacidbn que acerca a pequefias y medianas empresas a
especialistas de Recursos humanos y sus conocimientos, colaborando en el desarrollo
y crecimiento sélido de las empresas, potenciando su capital humano a la medida de

las necesidades de las organizaciones.

Vision. Ser una consultora lider a nivel nacional, reconocida por su excelencia y
solidez en la asesoria y consultoria de RRHH a pequefias y medianas empresas,

destacandose por los valores de cercania, confianza y calidad con sus clientes.

Valores: A los valores se les ha llamado las 4 C:
v' Confianza
v' Cercania
v' Calidad
v

Colaboracion

La ventaja competitiva se basa en la flexibilidad de RR para adaptarse a las
necesidades del cliente todo basado en la estrategia de intimidad con el cliente, a
partir del know how de sus consultores construyen, confianza y cercania con el duefio

o Gerente del negocio facilitando una sintonia con él core business.

Los factores criticos de éxito para que Resource Recourse se convierta en un negocio
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prospero tienen relacion con las competencias técnicas del equipo consultor, la
especializacion de este y su conocimiento del negocio, la disponibilidad de estos
consultores cuando existan potenciales negocios, el trabajo constante en generacion
de lazos de confianza con el cliente que permitan generar lealtad y un control fuerte de
costo y gastos son elementos a los cuales se debe permanentemente monitorear y
desarrollar estrategias con acciones que deberan convertirse en pilares de las
actividades que apalanquen la estrategia, tales como actividades de fidelizacion,
desarrollo de competencias del personal clave y desarrollo de informes de control

presupuestario.

3.3 Estrategia de crecimiento o escalamiento. Vision global:

La oportunidad de negocio inicial al que apunta Resource Recourse se centra
en los servicios de RRHH abordando los principales subsistemas de este ambito,
configurandose en una empresa integral en su servicio toda vez que busca adaptarse

a las necesidades del cliente.

Esta estrategia de entrada espera completar su desarrollo en un horizonte de 3 afios,
en este periodo los esfuerzos estaran centrados en consolidar el negocio, mejorar la
productividad y eficiencia de los procesos internos, asi también en generar un indice
de recomendacion y fidelizacion por parte de nuestro clientes, a través de
herramientas como el indice NPS (Net Promoter Score), el ISN (indice de Satisfaccion)
y el indicador CLV (Customer Lifetime Value), todas herramientas de medicion que
permiten conocer la percepcion del cliente y con ello mejorar su experiencia, por ende

rentabilizar mejor la inversion que se realiza en ello.

Las estrategias de crecimiento/ escalamiento que proyecta llevar a cabo

Resource Recourse son:

1) A partir del tercer afio de funcionamiento se proyecta ampliar la oferta de
servicios hacia otras areas de apoyo en recursos humanos y seguir
aumentando la participacion de mercado a empresas pequefias y mediana de
otros sectores de Santiago, apuntando inicialmente con paquetes preferentes a
la cartera de clientes cautivos de la empresa, ofreciendo un servicio

complementario a los ya entregados. El objetivo es aumentar la experiencia de
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2)

3)

satisfaccion, trasladando todos los valores y caracteristicas ya establecidas en
nuestros servicios iniciales a estos nuevos productos, manteniendo la mistica y

calidad que nos diferencia.

La estrategia sigue apuntando a ser una consultora que apoya y acomparfa en
forma cercana a las pequefias y medianas empresas en su crecimiento y
desarrollo, configurdndose en un socio estratégico de su negocio, facilitando
puedan enfocarse en su “core business”, dejando en manos expertas los

procesos de apoyo, no menos relevantes para el éxito de su negocio.

De acuerdo a esta estrategia de crecimiento, se ampliara la planta de personal
fijo de la consultora, por ende se espera requerir migrar a oficinas mas amplias

para dar mayor comodidad y fluidez a los procesos productivos internos.

A partir del quinto afio se proyecta abrir una sucursal en regiones,
respondiendo a la necesidad de clientes fuera de Santiago, para ello se
realizard un analisis de mercado en base a los polos de desarrollo y las

tendencias de crecimiento de la industria.

Con esta estrategia se espera generar un crecimiento importante, manteniendo
un control y seguimiento desde Santiago, realizando algunos de los procesos
mas relevantes de manera centralizada, con un equipo directivo versatil y
dindmico que se haga presente en los momentos relevantes de sus clientes. Se
espera mantener la imagen cercana con un equipo directivo visible, y accesible

independiente de la zona geografica en donde se encuentre el cliente.

Como atraeran alos clientes:

Se tendran cuatro tipos de acciones para atraer clientes, la primera seré a través de un
envio de email-marketing a base de datos de clientes pequefia y mediana empresa en
region metropolitana, dando a conocer los principales beneficios de los paquetes de
recursos humanos a un precio fijo, posteriormente se generard un envio de boletin
mensual web con principales tips de recursos humanos, se coordinaran reuniones de
presentacion proactivas con los Gerentes y duefios de las empresas, comenzando por
contactos de referidos y en cuarto lugar se ofreceran servicios en demo gratuitos para
los clientes mas interesados con el fin de que prueben nuestros servicios, utilizando la

metodologia Try and by.
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Adicionalmente a estas acciones se buscara unirse a las asociaciones gremiales de
Pyme como Asexma, con el fin de brindar servicios con algun adicional para sus
SOcios.

Como medio de apoyo estara el sitio web de la consultora con un formulario de
atencion el cual derivar4 en un llamado directo al cliente interesado y una vez que

existan mayor cantidad de clientes un call center de atencion.

3.4 RSE y sustentabilidad:

La ética y responsabilidad social empresarial, asi como la sustentabilidad con
el entorno son principios y valores clave en Resourse Recource toda vez que la
empresa busca ser un referente para las organizaciones que asesora, es asi que
aspectos como las condiciones laborales, trato, comunicacién, confianza y respeto a
las personas son aspectos permanentemente resguardados y desarrollados en la
empresa, constituyendo un valor agregado diferenciador de la competencia. Se busca
en forma responsable y ética acompafiar a los clientes en el cumplimiento de los

aspectos éticos-legales y normativos de la industria.

Resource Recourse promueve e impulsa a sus clientes a desarrollar y mantener
conductas empresariales intachables, contribuyendo con la sociedad y el entorno a
generar una mayor conciencia, creando rentabilidad a través de un comportamiento

ético, que genere valor a todos los stakeholders del negocio.

Por lo antes mencionado es que la empresa se preocupa de trabajar con clientes que
tengan interés en seguir estos valores y es asi que se abstiene de mantener o generar
vinculos con empresas y/o personas que no resguarden y mantengan conductas ético-

legales de acuerdo a las normativas vigentes.

En la misma linea Resource Recourse busca potenciar el crecimiento de sus clientes a
través del desarrollo de sus colaboradores, generando canales en diversas
oportunidades de crecimiento, como la capacitacion, bienestar, salud, seguridad
laboral entre otros. Asi también RR cree en la inclusion, diversidad y tolerancia hacia

todas las personas, por lo que promueve en la empresa y también en los clientes
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generar plazas de trabajo orientadas hacia personas con capacidades especiales,
comprendiendo el aporte que estas personas generan en los grupos humanos y la
necesidad de generar una sociedad mas tolerante, respetuosa y digna para todos,
adicionalmente a cumplir con la legalidad.

Como variable no menos importante Resource Recource se preocupa de generar
procesos de operacion, sustentables y amigables con el medio ambiente, es asi que
se declara como una empresa huella de carbono neutral. La neutralizacion de la
huella de carbono implica que todas las emisiones generadas a raiz de los procesos
productivos de la empresa sean medidos y trazados, permitiendo calcular las
emisiones generadas, para que éstas sean compensadas a través de bonos de
carbono, permitiendo neutralizar el impacto ambiental y el efecto del calentamiento

global en el planeta.

Los bonos de carbono que adquiera Resource Recource provienen de diversos
proyectos con presencia nacional entre los cuales destaca el Parque Eélico de Totoral,
en la Regién de Coquimbo, y Patagonia Sur con la reforestacién de especies nativas

en la Patagonia Chilena.
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Iv. Plan de Marketing

La propuesta de valor est4 centrada en el conocimiento del cliente, basada en
la estrategia de intimidad con el cliente, elemento que junto con el Know how de los
consultores y su cercania, permitira conocer las necesidades y adelantarse a los
requerimientos de este, el cliente generara una estrecha y potente relacion con el
consultor, consolidando un vinculo de sinergia y dependencia positiva por parte del
cliente hacia la empresa, sintiéndose este seguro y respaldado en su gestion y toma
de decisiones a través de la asesoria y servicios entregados por Resource Recourse,
dando un mayor grado de certeza en el éxito y resultados de su negocio.

El modelo de servicio de RR, esta centrado en una asesoria personalizada y cercana,
busca ‘leer los pensamientos y deseos del cliente”, para lo cual es gravitante el
conocimiento de su negocio y la identificacién de la etapa del ciclo de vida del negocio
en que se encuentra, lo que permitir4 anticiparse a sus requerimientos, descifrando y
materializando en forma exitosa los productos y servicios que necesita, atendiendo en
forma destacada a las expectativas de los clientes, favoreciendo el posicionamiento de

la empresa en el segmento pequefia y mediana empresa.

4.1 Objetivos de Marketing:

Los objetivos del presente Plan de Marketing estan en congruencia con los
objetivos de posicionamiento y crecimiento de RR. Es asi que los objetivos

estratégicos mas relevantes son:

1) Conseguir un volumen de ventas en el primer afio del orden de los $ 30.000.000
Este valor responde al equilibrio operacional, y una rentabilidad de al menos 25%

al quinto afio.

Indicador: ventas anuales efectivas para el periodo/meta de ventas proyectada

para el periodo

2) El posicionamiento en el mercado de las consultoras es relevante, este

reconocimiento e identificacion de marca que realizan los clientes es clave para la
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3)

generacion de oportunidades de negocio, que se espera se traduzcan en un
aumento y consolidacién de la participacion de mercado en los segmentos de
clientes objetivo.

De esta forma el objetivo en este ambito estara definido por alcanzar en los
clientes de las pequefias 3 y las medianas 1 y 2 un nivel de recordacion situado
dentro de las primeras 10 empresas consultoras en RRHH, al cabo de los 3

primeros afios de operaciones.

Indicador: Nivel de Recordacion alcanzado en el periodo (tercer afio)

La satisfaccion de los clientes es un objetivo fundamental para Resource
Recourse, entendiendo que la estrategia de posicionamiento se encuentra situada
en la calidad, cercania e intimidad con el cliente, es asi también que este objetivo
es primordial y requisito para lograr la fidelizacion y recomendacién a terceros por
parte de los clientes, la estrategia de boca a boca es muy potente sobre todo en

los segmentos de la pequefia empresa.

El objetivo en este ambito es alcanzar un alto nivel de satisfaccion, definido a
través de instrumentos de medicién orientados tanto a los servicios entregados,
como a la calidad de atencion y la satisfaccion global con la experiencia. La meta
proyectada es de un indice de satisfaccién neta del 80% al cabo del primer afio y

mantener este % en los afios siguientes.

Junto a lo anteriormente mencionado se espera obtener un indice de
recomendacién de clientes superior a un 80%. Con ello impulsar el crecimiento en

ventas.

El crecimiento de la empresa es clave en los tres primeros afios, entendiendo este
como un periodo critico de éxito y consolidacién de la empresa, de esta forma es
que se proyecta un crecimiento del orden del 10% anual para los tres primeros

anos.

La propuesta de valor descrita anteriormente en el modelo de negocio, se
representa para cada segmento de clientes objetivos en la tabla contenida en el

(anexo 11: Tabla Modelo de servicio y estrategia de comunicacion)
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4.2 Estrategia de Segmentacion:

La segmentacion estara definida en primera instancia por la informacién
otorgada por Sll sobre las empresas en Chile, en la cual se segmenta segun ubicacién
geogréfica, tamafio y ventas, se consideraran las empresas pequefia 2 y 3 y mediana

1y 2 delaRM. (Ver anexo 12: Figura N° 5 Segmentacion de clientes)
Segun el andlisis generado en la Industria, al profundizar a los consumidores vemos:

Macrosegmentacion: Con la estrategia y la propuesta de valor definidas se identifican
como variables relevantes para la segmentacion:

a) Tamanfo; elemento que se encuentra definido segun la cantidad de colaboradores
que se desempefian en dicha organizacion., lo que permitira tener una cantidad
significativa de clientes internos.

b) Ubicacibn Geogréafica; RM, la cercania con los consultores facilitara la
implementacién de la estrategia base de diferenciacion de intimidad con el cliente.

c) Ventas; que implica la generacién de ventas anuales que van desde las 5000 UF
hasta las 10000 UF

Al aplicar estd segmentacién se identifican 68.535 empresas en la Regién

Metropolitana a las cuales podemos abordar.

Microsegmentacién: Al profundizar en torno al consumidor es posible identificar a:

a) Gerentes y Administradores: identificado con anterioridad, que estos
preferentemente se desempefian en empresas que ya han superado las dificultades
de una Pyme inicial y se encuentran en una etapa de crecimiento como son las
medianas 1y 2.

b) Duefios de Empresas: Estos se encuentran tanto en pequefia como en medianas
empresas. Preferentemente tienen un perfil de emprendedor en pequefias empresas y

en busqueda de la profesionalizacién en organizaciones medianas.

Como se mencion6 en perfil de consumidor las motivaciones de estos segmentos se
asocian directamente al nivel de crecimiento del negocio, sera esencial identificar la
etapa del ciclo del negocio y el perfil de lider, un Gerente o Administrador de una
empresa mediana estara mas bien centrado en mejorar los indicadores financieros y el
duefio de la organizacion pequefia 2 y 3 en buscar independencia econémica, lograr

la realizacién personal y apoyar a sus familias.
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4.3 Estrategia de producto/servicio:

RR ofrecer& en primera instancia tres paquetes de servicios estructurados a la
medida de las necesidades de cada organizacion y su estado de crecimiento, es decir
etapa de ciclo de vida del negocio. Para organizaciones pequefia 2 y 3 los paquetes
estaran centrados en servicios de reclutamiento y seleccibn que consideran,
evaluaciones psicolégicas, publicacion vy filtro curricular y desarrollo y mantencion de
intranet, servicios que podrian disminuir las preocupaciones de la rotacion de personal
y la busqueda de personal idoneo para la organizacion, relacionadas con coordinacion
de cursos de capacitacion, gestién de beneficios al personal y actividades de clima.
Cada uno de los paquetes considera un monto fijo mensual, que esta sujeto al
volumen solicitado, la contratacion de estos servicios implica un contrato a doce,
veinticuatro y treinta seis meses dependiendo el tipo de contrato se aplica un
porcentaje de descuento, estos paquetes de servicio pueden ser modificados,
dependiendo de las necesidades del cliente y en la etapa del ciclo de negocio en que

se encuentra.

En base a la microsegmentacion entendiendo el perfil de cada cliente la propuesta de
valor para empresas pequefia 2 y 3 estardn basados en paquetes de servicios de
recursos humanos que le permitan sortear las dificultades iniciales de rotacién de
personal, y que le permitan asesorarse en fuentes de financiamiento. Para las
empresas consideradas Mediana 1 los paquetes de servicios de RRHH estaran
centrados en asesorias en compensaciones que permitan organizar estructuras de

renta variable que les permitan apalancar el crecimiento de la organizacion.

4.4 Estrategia de precio:

Del trabajo de campo se identific6 que uno de los paradigmas que poseen los
empresarios de los segmentos mediana y pequefia empresa es que las consultoras de
recursos humanos son de altos precios y que se centran preferentemente en
empresas grandes.

Dado lo anterior RR, se centrara en la generacion de precios bajo mercado apuntando
a un 10% mas bajo que la competencia con el fin de que potenciales clientes vean en
la accesibilidad de precios, el entendimiento de su negocio y la relacién de confianza

como una ventaja para la preferencia de los paquetes.
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Dado que no existen intermediarios, ni insumos de alto costo para la implementacién
de los servicios permite ofrecer servicios competitivos en el mercado a un valor
ajustado segmento pequefio y mediana empresa.

El listado de precios por servicios y paquetes se encuentra en (Anexo 13: Tabla de
planes y valores de servicios)

Nuestros servicios se generardn mediante un contrato anual, que implica un pago

mensual al contado a 30 dias.

4.5 Estrategia de distribucion:

La distribucion de los servicios de Resource Recourse sera mixta el servicio
serd vendido y entregado ya sea por sus socios fundadores y también por
intermediarios, estos serdn consultores especialistas previamente validados y
certificados por los socios fundadores, a los cuales se les retribuira por negocio
concertado, en gran parte esta alianza permitira ampliar el potencial de penetracion de
mercado, con consultores que pueden manejar especialidades y dentro de su cartera
propia de clientes podran incorporar los servicios profesionales de R&R
transformandose en un alianza estratégica, los servicios de R&R seran
comercializados por estos aliados como un producto mas de su portafolio, lo que

permitird aprovechar los puntos fuertes de cada uno.

En relacion a los canales de distribucién que permitiran ofrecer la propuesta de valor a
los clientes es posible identificar.

1- Pagina web, a través de la cual se expondra informacion de servicios, casos de
éxito y principales clientes.

2- Visitas a terreno, previa coordinaciébn de agenda con representantes de la
organizacién y para presentar detalles de oferta. Asi como también se visitaran a
clientes que requieran revision de casos en forma presencial.

3- Correo electrénico, se generard envio de comunicacién a clientes de datos
relevantes, asi como también se disponibilizara un correo genérico de contacto para
sus inquietudes y nuevas solicitudes.

4- Oficina, se dispondra de una oficina para la atencién presencial de usuarios,

colaboradores de clientes.

En cuanto a la estrategia de alianza a través de consultores partner, implicara
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determinar la relacion a partir de un contrato formal donde se determine el &mbito de

responsabilidad de cada uno, asi como también el porcentaje de ganancia para cada

uno en base a tabla definida.

4.6 Estrategia de comunicacion y ventas:

Para que la estrategia de comunicacion sea acorde con la estrategia de RR, se

utilizard un marketing mix basado en estrategia pull y push, que permita potenciar

tanto a los productos o paquetes de servicios, como también la marca de la consultora,

lo que favorecera finalmente la imagen y ventaja competitiva proyectando la flexibilidad

de la marca de adaptarse a las necesidades del cliente, basado en la estrategia de

intimidad con el cliente, a partir del know how de sus consultores que construyen,

confianza y cercania con el duefio o Gerente del negocio facilitando una sintonia con

él core business, elementos que estaran a la base de la consolidacion del negocio.

Mix de Comunicacion:

Pagina Web donde exponer informacion basica de contacto, principales servicios y
clientes, junto con comunicacién de casos de éxito.

Fono de contacto tipo call center, donde asistente ejecutiva generara actividades
tanto inbound como outbound con campafias de promociones de productos
concretos, descuentos que impliguen mediante la estrategia push y nuevo ingreso
de ventas.

Generacion de New-letter, entrega de noticias mensuales mediante mailing
masivos, con tips relevantes de recursos humanos y del mundo empresarial de la
pequefia y mediana empresa, junto con informacién de casos de éxito de RR que
permita dar a conocer el aporte de la consultora hacia los negocios.

Visitas en terreno, planificacion semanal de agenda previa coordinacién ya sea
telefénica o mediante linkedin con duefios de empresas, Administradores, donde
generard una presentacion formal de consultora y se obtendra informacién del
cliente, en base a ello se le otorgara un servicio Try and By, con el objetivo que el
potencial cliente pruebe el servicio, se adapte a él, lo sienta como una necesidad
dado que identificara su beneficio, lo que le llevara finalmente a contratarlo.
Participaciéon en seminarios y charlas en instancias citadas por asociaciones
gremiales, donde se expondran temas de especialidad y preocupacion del

segmento con el fin de generar conocimiento de la marca e identificacion de
31



cercania con el tipo de cliente.

e Inscripcién en mercado publico, lo que permitira la participacion en licitaciones de

servicios segun el tamafio que puede atender la consultora.

e Comunicacion de ofertas especiales paquetes de servicio en periodos criticos del

ciclo del negocio, por ejemplo pago impuestos, definicion de presupuesto entrega

de oferta de servicios de contratacion de personal para estos periodos, ya sea via

call center o en formato web.

e Generacion de alianza con asociaciones gremiales, que permitird descuentos para

socios.

4.7 Estimacion de lademanday proyecciones de

crecimiento anual:

Para la estimacién de la demanda de definié el nimero de potenciales clientes

que contratarian los servicios de R R realizando un analisis acabado de pequefias y

medianas empresas que se identificaron segun la clasificacién de Sll y segun las

entrevistas realizadas a duefios y gerentes de empresas, adicional a ello se incorporan

aspectos segun la definicion estratégica comercial del negocio.

En el equipo de socios segun el andlisis de la competencia y la estrategia de océanos

azules se identifica como un mercado no abordado del todo, por consultoras de

servicios a la pequefia y mediana empresa. Segun criterio de cantidad de dotacion y

nivel de facturaciébn se considera pertinente incorporar a mediana empresa 1 y

pequefia empresa 2 y 3.

Pasos para la Estimacién Demanda:

1. Se genero6 la seleccion del rubro econémico segun la experiencia del equipo gestor

para las empresas medianas 1y pequefia 2 y 3.

Industrias manufactureras no metalicas.

Comercio al por mayor y menor, representacion de vehiculos
automotores/enseres domésticos.

Hoteles, restaurantes

Ensefianza

Servicios sociales y de salud
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En total en estos rubros se encuentran 598.988 empresas.

2. Seleccion por cantidad de trabajadores.
e 10 a 50 trabajadores
Con un total de 55.333 empresas, que se encuentran clasificadas como mediana

empresa 1y pequefia empresa 2y 3.

3. Se seleccioné a la regién Metropolitana, dado que es la zona donde se dara inicio
a la operacion.
Se encontraron 38.563 empresas en esta zona con esta cantidad de trabajadores,

rubros y segmento.

4. Se seleccionaron nueve comunas de la region metropolitana, que permiten una
operacién estratégica tanto para la concurrencia a entrevistas como para la gestiéon
de visitas a clientes que son parte de la zona norponiente de Santiago y son
reconocidas por poseer polos industriales y empresariales.

e Colina, Conchali, Huechuraba, Lampa, Quilicura, Renca, Recoleta, Til Til e
Independencia.
Se identificaron a 5769 empresas en este sector con las caracteristicas antes

mencionadas.

5. El objetivo propuesto de captura del mercado corresponde a un 1,5% empresas
que pertenezcan al segmento mediana 1, pequefia 2 y 3 de regiéon metropolitana
de los rubros antes mencionadas y que se ubiquen dentro del sector norponiente

de Santiago. Lo que equivale a un total de 86 empresas.

6. Se seleccionaron los ambitos de consultoria a realizar, segun el tipo de experticia
de los socios.
e Gestion de Recursos humanos y sus subsistemas.
e Asesorias en Procesos.
e Liderazgo.

e Coach General
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7. Numero de veces que las empresas requieren servicios durante un afio.
En base a las entrevistas generadas en el trabajo de campo a socios y gerentes
tomadores de decisibn de empresas representativas de tamafio mediana 1 y
pequefia empresa 2 y 3, permitié concluir que para los @mbitos antes mencionados
las empresas contratan en promedio 2 a 3 asesorias al afio para teméticas de
reclutamiento y seleccién y capacitacién, una vez al afio para descripciones de
cargo, asesorias en procesos, diagnésticos de clima y evaluacion de desempefio,
las empresas contratan en forma permanente servicios es decir mensualmente el
de manejo de ndbmina, mantencion de intranet, administracién de beneficios legales

y bienestar.

8. Confeccidn de paquetes de servicio y estimacién de contratacion de ellos. Se han
confeccionado 3 paguetes de servicio (Anexo 13 Tabla de planes y valores de
servicios) acorde a las necesidades de estos clientes, los contratos de estos

servicios son anuales y se cancelan en forma mensual.

Estimacion Ingresos por Venta

Se estima un promedio de ventas 50% de ventas en plan basico, 30% plan intermedio
y 20% en plan full.
Al quinto afio de produccion de consultora se esperan los siguientes ingresos por

venta de planes.

FORMULA SEGUN ESTRUCTURA PONDERADA DE VENTAS VENTAS ESTIMADAS

Cantidad de empresas X valor plan Basico X Objetivo de Mercado X
Ponderacion Ventas (50%)

Cantidad de empresas X valor plan intermedio X Objetivo de Mercado X
Ponderacion Ventas (30%)

Cantidad de empresas X valor plan full X Objetivo de Mercado X Ponderacion
Ventas (20%)

S 11.975.500,00
S 10.500.600,00
S 11.512.533,33

TOTALESTIMACION DE INGRESOS POR VENTAS AL 5 ANO $ 33.988.633,33
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a)

b)

c)

d)

4.8 Presupuesto de Marketing y cronograma:

Para el presupuesto de Marketing se definen 5 grandes items:

Promocion de Lanzamiento y Segundo semestre; al iniciar las operaciones se
entregard por tres meses un descuento en todos los planes estandares y a la
medida con 10% de descuento en la contratacion de planes anuales y de un 20%
para todos aquellos clientes que contraten planes a 24 meses.

Envio de email marketing; una de las principales vias de comunicacién con
clientes se realizara a través del canal online, ya sea a través de visitas a un portal
responsivo o0 mediante comunicacion proactiva email marketing que se basara en
dos tipos de actividad; informacion comercial, con un llamado directo a la compra
de servicios y el envio en forma mensual de boletines con contenidos de
informacion relevante para pequefias y medianas empresas, donde se entreguen
los issues relevantes en términos del ciclo de negocio de la organizacién y se
expongan casos de éxito de empresas clientes y con ello dar a conocer los
beneficios de estar asesorados en las tematicas de RRHH. Presupuesto. Costo por
envio cantidad de contactos BBDD + Disefiador.

Visitas a Clientes: La estrategia de diferenciacion se basa en el conocimiento del
cliente y el know how de los socios especialistas, es por ello que la presencia en
clientes es sumamente relevante, durante el primer afio se debera estructurar una
agenda de visita diaria y semanal, ya sea a clientes actuales y a potenciales
clientes, a los cuales se ofrecera el servicio de try and by, ofreciéndoles un mes de
prueba de uno de los planes y servicio dependiendo de las necesidades del
negocio, con el fin de que al finalizar este periodo de prueba la empresa pueda
contratar los servicios.

Material de merchandising; consistente en material que apoye la recordacion de
la marca, que sea posible entregar en visitas a clientes tanto en oficinas como en
las dependencias de clientes, agendas, lapices, disefio de material de oficina con
impresiones de marca, tales como carpetas y sobres entre otros materiales
dependiendo el evento a generar.

Eventos para clientes; se realizaran tres actividades presenciales para clientes y
potenciales, dos eventos de especialidad donde se invitar4 a una mesa redonda a
especialistas en temas de contingencia de RRHH para pequefia y mediana

empresa, tales como reforma laboral, evaluaciones psicosociales y temas
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transversales relacionados a la economia. El tercer evento sera una cena anual de
fin afio para principales clientes, que se instaurard como una tradicion la cual sera
un evento de camaraderia para generar lazos de relacionamiento distinto que
incluso posibilite oportunidades de negocio entre empresas clientes. Presupuesto
para 3 eventos:10.000.000

Estas actividades estaran sujetas a una evaluacién anual la cual se establecera en
base a la continuidad de contratacion de los servicios de los clientes en la consultora,
asi como también el porcentaje de nuevos clientes ganados. (Ver Anexo 14:

Actividades y eventos anuales Marketing)
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V. Plan de Operaciones

5.1 Estrategia, alcance y tamafo de las operaciones:

El plan de operaciones y el alcance de RR, se explica en mayor detalle en
Parte Il, en términos generales es posible comentar que la operacién de la consultora
se basa en la atencion y realizacién de consultoria en base a la oferta de servicios que
son: paquetes de servicios de recursos humanos estandarizados segun las
necesidades del ciclo de vida del negocio y venta de servicios customizados. La
ejecucion de estos servicios es realizada por consultores Psicologos, Periodistas, free
lance, especialistas en distintos subsistemas de recursos humanos, a estas personas
se les genera un contrato por medio dia, para la ejecucion de tareas de indole
administrativo, seran ejecutadas por un Asistente Administrativo quien posee un
contrato permanente con la organizacion, las tareas de consultoria y de
relacionamiento son generadas por socias fundadoras.
Para la coordinacion de actividades y cumplimiento de compromisos seran
coordinadas a través de agenda Outlook, Asistente llevara control de dicha agenda, si
existen requerimientos que impliguen un aumento en la demanda de horas de trabajo,
se contactara a profesionales previamente certificados por consultora para actividades
freelance.

Los flujos operacionales tanto para el cliente como internos se puede ejemplificar
con el proceso asociado el servicio evaluacion psicolégica (ver anexo 15: Flujo
proceso de evaluacién psicoldgica)

El flujograma al que se hace mencién anteriormente, muestra la operatividad de uno
de los servicios de un paquete estandar contratado. Cada uno de los servicios tiene un
funcionamiento operativo similar. En cada solicitud de cliente se mantendra
comunicacion fluida informando el avance de la actividad solicitada (ver anexo 16:

Cadena de Valor del Ciclo de Servicio)
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VI. Equipo del proyecto

6.1 Equipo gestor:

El equipo gestor del proyecto estarA compuesto por las estudiantes que
desarrollan el presente plan de negocios. Se entrega mayor detalle de equipo gestor
en parte Il del plan.

Los principales actores y roles del negocio se encuentran tanto en socios fundadores,
asistente Administrativo y Psic6logos de media jornada quienes son los que llevan a la
practica los servicios contratados por cada cliente en sus paquetes de servicio. Para
proyectos tecnolégicos y de asesoria legal-laboral, se contratara a honorarios un
informatico y abogado quienes asesoran a RR.

Las rentas variaran desde $300.000 para honorarios hasta $1.000.000 para Gerentes
responsables que en este caso son los fundadores del proyecto.
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VII.

Plan Financiero

Estimacion de Ingresos:

La evaluacion estd realizada a 5 afos plazo, considerando el inicio de la
operacion en Enero del 2018

La estimacion de ventas se obtiene de la estimacion de mercado, para lo cual
se realizo la macro y microsegmentacion, considerando las empresas pequefia
2y 3 y mediana 1 de la RM, en las comunas de la zona norponiente de la
capital. Este proceso esta descrito en detalle en el apartado 4.7 del capitulo de
Plan de Marketing.

El total de empresas al cual apunta Resourse & Recourse es de un total de 86
para el quinto afio de operacién. Teniendo un crecimiento sostenido y mas
solido a contar del tercer afo.

Para el primer afio se espera alcanzar un total de 9 empresas vinculadas con
planes anuales y un total de 387 unidades de servicios entregados por Unica
vez segun las necesidades de los clientes.

Para el quinto afio se proyectan un total de 86 empresas vinculadas con planes
anuales y un total de 4.179 unidades de servicios entregados por Unica vez
segun las necesidades de los clientes.

De acuerdo a lo anterior la estimacion de ingresos para el primer afio es de
$37.402.250, y de $1.022.204.500 para el quinto afio de operacion. Esto
genera una utilidad bruta acumulada de $381.949.333 al quinto afio. (anexo 18:
flujo de caja y estado de resultados)

De acuerdo a lo proyectado en el apartado de la estimaciéon de la demanda se
espera una proporcion de ventas de los planes en donde el 50% de las ventas
corresponda a los planes basicos, un 30% a los planes intermedios y un 20% a

los planes full. (anexo 19: proyeccién de ventas)

Plan de Inversiones y Capital de trabajo:

La inversion inicial consta del monto para el inicio de la operacion el cual es de
$23.975.000

El capital de trabajo corresponde al méximo déficit acumulado del flujo de caja,
considerando también eventuales cuentas por cobrar mayores a los 90 dias,

con lo que se estima para este item un monto de $15.000.000
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¢ Ambos suman un total de $38.975.000 como monto de inversioén inicial

Fuentes de Financiamiento:
e Este proyecto de negocio considera como socios capitalistas a las mismas dos
socias gestoras del proyecto las cuales aportaran el 100% de la inversion inicial
en efectivo por partes iguales. No requiriendo préstamos bancarios ni sumar

socios accionistas al proyecto.

Estado de Resultados y flujo de caja:

o El estado de resultados proyectado para el periodo analizado en este
proyecto se puede observar con detalle en el (anexo 18: flujo de caja y
estado de resultados) de este podemos destacar que la utilidad después
de impuesto comienza a ser positiva en forma sostenida a partir del

segundo afio, mes 13 del proyecto.

Calculo de tasa de descuento:
e La tasa de descuento utilizada en el proyecto respondié a la siguiente
formula:
Tp= Rf + B (Rm-Rf) + Premio por liquidez + Premio Startup

e En donde el Rf utilizado para el proyecto a 5 afios fue de 4,02% y para el

proyecto a 30 afios de 5,43% (fuente Banco Central. Nov 2017)

Evaluacién e Indicadores financieros del proyecto:
e Los indicadores financieros considerados en este proyecto son esencialmente
las tasas de descuento del Banco Central, la tasas de riesgo de mercado, VAN,
TIR y ROI. Estas se detallan a continuacion:

Indicadores Financieros Valor

1,07
PRM Chile 6,55%
Tasa RF (5 afios) Bco Central a Nov 2017 4,02%
Tasa RF (30 aios) Bco Central a Nov 2017 5,43%
Premio por liquidez 3,00%
Premio StartUp 4,00%
Tasa Descuento Proyecto a 5 afios 18,03%
Tasa Descuento Proyecto a 30 afios 19,44%
1,1
VAN Proyecto (a 5 afios) $167.207.630
VAN Proyecto (a 30 afios) $227.196.994
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Payback 31 meses

TIR a 5 afios 75%
TIR a 30 afios 118%

La evaluacion financiera de RR resulta con parametros positivos e interesantes tanto

para socios fundadores como para la atraccion posterior de inversionistas, para mayor

detalle revisar apartado de Plan de Negocios Parte Il

VIII.

Puntos Criticos: Claves del éxito y riesgos asociados

Claves del éxito

Conocimiento y experiencia profesional de socios fundadores, sin el
conocimiento de los socios fundadores y consultores tanto en el negocio del
cliente como en los subsistemas de recursos humanos no seria posible
consolidar la estrategia de intimidad con el cliente.

Segmentacion, la identificaciéon de los clientes permite profundizar y penetrar el
mercado que no esta siendo abordado por competidores.

Oferta comercial, mediante paquetes de servicios flexibles, que le permite al
cliente contar con un especialista de recursos humanos sin necesidad de

contratarlo.

Riesgos Asociados

El servicio puede ser replicable con facilidad, dado que le negocio no cuenta
con altas barreras de entrada, la principal barrera estara dada por la relacion
de confianza generada con el cliente.

Carga laboral, el aumento de esta carga podria generar dificultad para dar
curso a solicitudes de clientes, es por ello se requiere contar con profesionales
free-lance que puedan actuar en estas situaciones.

Rotacién de consultores, importante contar con un sistema de gestion de
informacion junto con consultores fidelizados y comprometidos.

El no cumplir con la participacion de mercado comprometida de un 2% pudiese
generar que el crecimiento de la organizacion no cumpla con lo proyectado y

los ingresos disminuyan.
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IX. Propuestainversionista

Factibilidad economica-financiera:
Desde este punto de vista la evaluacion del negocio, se observa muy atractiva por los

siguientes indicadores de interés para los inversionistas:

e Lainversion inicial es razonable y corresponde a $ 38.975.000

e El valor actual neto (VAN) para el proyecto a 5 afios es de $ 167.207.630

e Elvalor actual neto (VAN) para el proyecto a 30 afios es de $ $ 227.196.994

e Un Payback de 2,58 afios que significa que la inversion inicial se recupera en 31
meses.

o LaTIR (tasa interna de retorno) es de 75% a los 5 afios del proyecto y de un 118%
a los 30 afos del proyecto. Lo que constituye una tasa atractiva comparada con
proyectos similares.

e Los retornos de la inversion ROI son también positivos 1,1 asi como también el
resto de los indicadores de desempeiio financiero.

e EI EBITDA a partir del segundo afio de operacion es de $ 25.855.750, que supera
el EBITDA negativo del primer afio, este indicador va incrementandose
considerablemente en los afios siguientes llegando a $ 293.798.500 para el quinto

afo.
RR al quinto afio mostrara niUmeros positivos siendo una alternativa interesante

para cualquier inversionista, se debe revisar mayor detalle en parte Il Plan de

Negocios.
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X. Conclusiones

El segmento mediana y pequefia empresa en Chile concentra mas del 50% de las
empresas en Chile, gran parte de ellas son empresas donde sus lideres fundadores no
son expertos en RRHH pero valoran a su personal y lo consideran clave para su
crecimiento.

Las pequefias y medianas empresas son las que generan alrededor del 60% de los
empleos en Chile asi como también aproximadamente el 14% de las ventas en Chile,
siendo un 98% solo en Chile, el s6lo manejo de estos datos implica la identificacion del
potencial de crecimiento que poseen estas empresas a nivel internacional y nacional y
como para ello es fundamental trabajar en términos de sus procesos productivos para
ser mas competitivos en el mercado, la profesionalizacion tanto de sus procesos de
gestién de personas como de la dotacién en si, implica un importante desafio al cual
RR busca dar respuesta.

RR consultora de Recursos humanos que atenderd a este segmento, comenzara a
aproximarse y tomar un rol protagénico en la atencién de estas organizaciones en sus
necesidades esenciales para la operacién con personas, los socios fundadores
identificaron un océano azul en un mercado donde la consultoras de mayor
envergadura no entran, elemento que en conjunto con su conocimiento de la gestion
de recursos humanos permitir4 abordar a los clientes con una mirada integral y con un
asesoria acorde al ciclo del negocio. Por otro lado la estrategia de intimidad del cliente

favorecera una relacién de largo plazo.
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XIl.  Anexos:

Anexo 1: Clasificaciéon de las empresas segun ventas y dotacion Sli

Clasificaciéon de las empresas segun ventas y dotacion Sll

Tipo de Empresa -
. Ventas Dotacion
segun Sli

Entre 10 a 25 personas por
Constituida  por empresas empresa.

EELIVERERERCRRRIYEN cuyas ventas anuales fluctian La empleabilidad de este
entre los 10.000 a 25.000 UF, segmento es de 600.000

personas

Mediana 1y 2 en RM

Anexo 2: Numero de empresas RM segun tamafio Sl 2015

ID_Tramo | Numerode | Ventas (UF) Numero de Renta Neta
Empresas Trabajadores Informada de
Dependientes Trabajadores
Informados Dependientes (UF)

10.326 363.061.461,0 370.847 57.234.972,6

TOTAL 39801
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Anexo 3: Figura N° 2 Tendencias de la Industria

Figura 2: Tendencia de la Industria.

Ingresos

/| *

L
>

Introduccion Crecimiento Madurez

Tiempo

Fuente: Elaboraciéon propia.

Anexo 4: Fuerzas Competitivas del Sector

Figura 1: Fuerzas Competitivas del Sector
/-—\

Empresas

\clientes

Entidades
Gubernamental /
No

gubernamentale
s
Actores de la

industria

Declinacién Retiro

Colaboradores

Consultorasy
profesionales
independientes

Fuente: Elaboracion Propia

46



Anexo 5: Tabla N° 1: Macro-segmentacion de Mercado

Tabla N° 1: Macro-segmentacion de mercado

Region Geografica |

Region Metropolitana

Cantidad de pequefas y

medianas empresas en RM

Principales tipos de
Construccién, manufactura, agricultura y comercio

Industria

Cantidad de personal Desde 10 a 200 personas contratadas

Perfil psicografico

propietario empresa

Buscan asesorias que les entreguen mayor conocimiento y
disminuir los tiempos de respuesta a la resolucion de sus
probleméticas. Los principales atributos buscados en las
consultoras, son: calidad, confianza, precio y rapidez.

Beneficios buscados
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Anexo 6: Tabla N° 2: Micro-segmentacion de Mercado

Tipo de

Empresa

segun SlI

Pequefa 3
en RM

Mediana ly 2
en RM

Tabla N° 2: Macro-segmentacion de mercado

Caracteristicas por
ventas y dotacion

Constituida por empresas

cuyas ventas anuales

fluctdan entre los
10.000,01 UF a 25.000
UF para Pequefia 3, con

una dotaciéon entre 10 a

25 personas por
empresa. La
empleabilidad de este

segmento es de 600.000

personas

Constituida por empresas

cuyas ventas anuales
fluctdan entre los 25.000
UF a 50.000 UF para
empresas Mediana 1 y de
50.001 UF a 100.000 UF
para empresas Mediana
2, con una dotacion entre
25 y 200 personas. La
empleabilidad de este
segmento es de 789.000

personas

Perfil psicogréfico del cliente/duefio de

la empresa

Este grupo esta compuesto altamente por
emprendedores, los emprendedores mas
exitosos se encuentran entre los 35 a 45 afios
cuentan con una carrera universitaria,
experiencia laboral y, en un porcentaje alto,
tienen estudios de postgrado, por lo que
poseen conocimiento de las implicancias de
ser emprendedor y conocen los beneficios de
la gestion de RRHH de empresas grandes, el
89% es hombre y el 11% son mujeres, estas
empresas al menos en un 50% son familiares
y de origen nacional, la mayoria ha tenido
cierta dificultad en sus inicio para la obtencién
de financiamiento, por lo que denotan un
estilo un tanto desconfiado para generar

alianzas y solicitar consultoria.

Este grupo esta compuesto por empresas que
al menos cuentan con 15 afios de antigliedad
promedio, en sus origenes fueron también
emprendedores sortearon ya todas las
dificultades asociadas al inicio de actividad y
50%

familiares. Se

su financiamiento, al menos un

pertenecen a empresas
encuentran mayormente profesionalizadas,
buscando nuevas alternativas para continuar

Su crecimiento.
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Anexo 7: Tabla N° 3: Perfiles de los segmentos

Tabla N° 3: Perfiles de los segmentos

to

Mediana 1 y 2: se desempefian preferentemente en empresas que ya

han superado las dificultades de una Pyme inicial y se encuentran en
una etapa de crecimiento. Son profesionales independientes
contratados formalmente por los duefios de la organizacion. Sus
principales desafios estan centrados en el éxito de la organizacion y se
Gerentes o

mueven en relacién a los indicadores del negocio como Ebitda, Ingresos
Administradores ) » ) §

netos, satisfaccion de clientes. Es por ello moverdn todas las
actividades del negocio necesarias para el cumplimiento de los
objetivos de la organizacion donde uno de los puntos centrales esta
dado por el personal y la gestion de recursos humanos, buscaran
apoyo en aquellas organizaciones que permitan mejorar estos puntos.
Pequefia 3: Preferentemente tienen un perfil de emprendedor, sin bien
gran parte de ellos son profesionales y se han desempefiado en
grandes empresas, existe un porcentaje cercano al 30% que posee
solamente formaciéon académica, un 89% son hombres, poseen
ingresos a nivel medio, poseen un estilo de personalidad perseverante y
con afan de logro. Sus principales motivaciones para generar su
negocio son buscar independencia econdémica, lograr la realizacion

Duefios de __ - :
personal y apoyar a sus familias. Las principales necesidades de su

Empresas

negocio se relacionan con el financiamiento, la busqueda de personal
acorde al modelo de negocio y la disminucion de rotacion de personal.

Mediana 1 y 2: Los duefios de estas organizaciones ya se encuentran
en una etapa de profesionalizacién, comenzaron como emprendedores
y sortearon gran parte de las primeras dificultades de financiamiento,
en la actualidad sus principales desafios se centran en el crecimiento y

el como hacer mas eficientes sus costos.
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Anexo 8: Grafico N° 1;: Encuesta de mercado

3.5
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Servicios de RRHH actualmente contratados por
las empresas

Capacitacion Evaluaciones Reclutamiento Seleccian
psicologicas

Anexo 9: Grafico 3 Encuesta de Mercado
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Anexo 10: Figura 5 Anédlisis FODA y Estrategias

Figura 5. Analisis FODA vy Estrategias Resource Recourse

Fortalezas

Debilidades

1-Flexibilidad de servicios y productos.

Factores
Internos 2- Cercania y trabajo directo que permite ampliar

el conocimiento del Cliente v de su negocio

S-Conocimiento y experiencia en recursos
humanos y en distintas industrias

4-Buena recomendacion y reconocimiento por
parte de clientes.

Factores
Externos

5- Productos preparados especialmente para
pequerfias y medianas empresas

Oportunidades Estrategias FO

1- Generar productos a la medida de los clientes,
con paqgquetes accesibles para el segmento foco.

2-Desarrollar instancias de conversacion y
conocimiento del negocio del cliente. Mostrar
casos practicos y experiencias de éxito.

3- Difundir beneficios en la productividad v
satisfaccion de clientes con colaboradores
comprometidos.

4-Preparar servicios y actividades a realizar en
las organizaciones ajustados a cada dimension
que se debe potenciar en cuestionario

1-Dificultad en encontrar personal especializado
disponible ante aumento de demanda.

2-Confianza del cliente en principales lideres. Frente a
licencias meédicas dificultad en su reemplazo.

S-Infraestructura insuficiente ante aumento de demanda.

4-Disminuida capacidad para tomar proyectos grandes
CON recursos propios

Estrategias DO

1-Preparar a colaboradores part-time e inculcar la
mistica de la organizaciéon con el fin de generar
confianza v cercania en clientes.

2- Generar alianzas con profesionales y organizaciones
alineados a nuestra estrategia, que permitan hacer
frente a un posible aumento de demanda y generar
continuidad operacional.

3- Tener previamente analizado vy contratado, oficinas de|
arriendo por hora ante un posible aumento de clientes.
4- Buscar asesoria y generar convenios de
profesionales especialistas desde el punto de vista legal
en normativas laborales.




Anexo 10 (continuacion):

Amenazas

Estrategias FA

1- Afianzar lazos de confianza con clientes
generar actividades de relacionamiento en forma
constante. Estar siemple disponible y cerca ante
sUS requerimientos

2- Ajustar productos y traspasar servicios de un
mes a otro ante complicaciones de la empresa.
Mostrar y actuar con flexibilidad.

3- Adelantarse ante nuevas tendencias en
recursos humanos y generar actividades piloto
gratuita para clientes con mayor cercania.

4- Buscar nuevas alternativas de productos y
servicios que le permitan al cliente disminuir sus
costos de recursos humanos v personal.

Estrategias DA

1- Generar Alianzas con consultoras bajo contratos de
comisiones y de responsabilidad de cliente bien
definidos que permitan disminuir posibilidad de no contar
con recursos ante requerimientos de clientes y disminuir
la competencia.

2- Desarrollar estrategias y actividades para potenciar a
los lideres de la organizacion y que estos puedan valorar
la importancia de recursos humanos en el crecimiento
de su negocio.

3- Generar precios mas convenientes a clientes que nos
faciliten su infraestructura para generar las actividades
¥ Sernvicios.

Fuente: Elaboracion Propia en base a Wheelen & Oliva, 2007
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Anexo 11: Tabla Modelo de servicio y estrategia de comunicacion segun segmento de clientes

Segmentacion

MODELO DE SERVICIO

COMUNICACION

Pequefia Empresa
3

Mediana Empresa
ly?2

* Intimidad con el
cliente/ Atencién
personalizada.

* Consultores con
experiencia profesional
en RRHH.

* |dentificacién etapa
ciclo de vida.

* Ser parte del
crecimiento del negocio/
Aliado.

* Asesoria en principales
problematicas de RRHH en el
inicio del negocio,
acompafiamiento cercano.

* Asesoria enfocada en revision
de procesos y estructuras que
permitan potenciar su
rentabilidad, generar valor
agregado a su core business y

aumentar su crecimiento.

* Enfasis en la generacion de
confianza, estar presente en los
momentos relevantes, entender
principales desafios. Acompafiar
desde los inicios, ser un socio
estratégico.

* Estrategia de fidelizacion
constante, estrecha relacion con
fundador de la organizacion,
invitacion a eventos, generacion
de alianzas que potencien oferta
de valor y entrega de demos sin
costo.

*Resaltar casos de éxito con
otros clientes, disponibilizando

Servicios para su contratacion.
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Anexo 12: Figura 5: segmentacion de clientes

Duenos de
Empresas

Resource &
Recourse

Gerentes de
Empresas

Pequena2y3

Mediana
Empresaly2

iviedianaly2
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Anexo 13: Tabla de planes y valores de servicios

‘ Unidades ‘ Costo
Plan Basico (anual) mensuales Unitario Sub-total Precio Cliente
Prefiltros Telefénicos 8 S 438 | § 3,500 | $ 20.000
Evaluaciones Psicdlogicas 2 S 7.500 | S 15.000 | S 132.500
Filtro Curricular Cargos Masivos 8 S 438 | S 3.500 | S 20.000
Descripcion de cargo (por cargo) 1 S 15.000 | $ 15.000 | $ 50.000
Manejo de Nomina (pago de remuneraciones) 4 S 656 | S 2.625 | S 32.000
Administracion Beneficios legales y Bienestar 4 S 656 | S 2625 | S 24.000
Valor Mensual S 42250 | $ 278.500
‘ Unidades ‘ Costo
Plan Intermedio (anual) mensuales Unitario Sub-total Valor cliente
Prefiltros Telefénicos 12 S 438 | S 5250 | S 30.000
Evaluaciones Psicdlogicas 4 S 7.500 | S 30.000 | $ 265.000
Filtro Curricular Cargos Masivos 12 S 438 | $ 5.250 | S 30.000
Descripcion de cargo (por cargo) 1 S 15.000 | $ 15.000 | S 50.000
Manejo de Nomina (pago de remuneraciones) S 656 | S 2625 | S 32.000
Valor Mensual $ 58.125,00 | $ 407.000,00

Unidades

Costo

Plan Full (anual)

mensuales

Unitario

Sub-total

Valor cliente

Prefiltros Telefénicos 16 S 438 | S 7.000 | S 40.000
Evaluaciones Psicélogicas 4 S 7.500 | $ 30.000 | S 265.000
Filtro Curricular Cargos Masivos 16 S 438 | $ 7.000 | $ 40.000
Descripcion de cargo (por cargo) 1 S 15.000 | $ 15.000 | S 50.000
Manejo de Nomina (pago de remuneraciones) 4 S 656 | S 2625 | $ 32.000
Verificacién Referencias 4 S 438 | $ 1.750 | S 10.000
Administracion Beneficios legales y Bienestar 4 S 656 | S 2625 | $ 24.000
Evaluacién de Desempefio 0,08 S 600.000 | $ 50.000 | $ 208.333
Desarrollo Liderazgo (Coach gerencial) por sesidn 1 S 15.000 | $ 15.000 | $ 100.000
Valor Mensual S 116.000 | $ 669.333




Anexo 14: Cronograma de actividades y eventos Marketing anual

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre |Diciembre

Actividad o34 102 3040 102 314 102 34 102 34 1234 1234 1234 1234 234 1234 123

Promocion Lanzamiento

Email Marketing

Boletin Novedades

Visitas Directivos mes
de prueba

Promocion Segundo
semestre

Charla Especialistas

Cena Fin de afio I




Anexo 15: Flujograma Proceso de evaluacion psicologica

* Recepcion solicitud Evaluacion Psicologica

= alidacion Perfil de cargo
= Coordinacion de entrevista con candidato.

"= Generacidnde entrevista en base a modelode competenciay aplicacion
de Test.
* Desarrollo de Informe Evaluacion.

= 48 horas después Entregade Documento Informe a cliente enbase a
competenciasdetectadas en perfilde cargo.

= Responder dudaso profundizar respuestas del informe para el cliente

Mantener siempre
al cliente informado

de cada etapa
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Anexo 16: Cadena de Valor del Ciclo de Servicio

Infraestructura
(Utilizacion de oficinas, Admin Finanzas y Costos)

Capital Humano
(Expertos en cada Subistema,personal freelance, contratado y asociados)

Tecnologia
(utilizacion de software, licencias, Pagina web, redes sociales Servicio al cliente)

Servicio de
postventa

Logistica
Externa

Marketing y
ventas

Logistica

. . Operaciones
interna

4 N 4 N 4 N N N
Selecciény Coordinacién de Generacion de 4 Campafias de f:ﬂantencién
acuerdos actividades. visitas a Marketing. cliente
con partner Implementacion clientes. Promociones Apoyo en dudas
vy asociados paqL..le.-tes v .Reunionesl ng05 a o 5uger?[1cia5

servicios. indagatorias. Clientes Evaluacién de
freelance Actividades de Establecer lazos Precios servicio
clima interno confianza Campafias de
generar lealtad Intimidad con expansion
de equipo. cliente
Seguimiento
\_ ) \_ Proyectos. ) ) \_ )
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Anexo 17: Carta Gantt Implementacion

Actividad

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Junio

Julio

Generacion de Sociedad

Financiamiento *

Arriendo Oficina *

Habiitacion Oficina *

Compra Insumos *

Visitas a Cliente

Entrega de Demos

Contratacion Administrativo

Lanzamiento

Otros ajustes implementacion

*De acuerdo a Presupuesto
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Anexo 18: Flujos de caja

FLUJO DE CAJA A 5 ANOS

Ano 1 Ao 2
INGRESOS OPERACIONALES 37.402.250 101.203.750 187.270.000 273.782.000 422.546.500
Ventas de servicios y planes S 37.402.250 | $ 101.203.750 | $ 187.270.000 | $ 273.782.000 | $ 422.546.500
COSTOS VARIABLES S -43.500.000 | $ -58.800.000 | S -67.800.000 | S -90.000.000 | S -112.200.000
Costos personal S -43.500.000 | $ -58.800.000 | $ -67.800.000 | $ -90.000.000 | $ -112.200.000
COSTOS FlJOS S -8.718.000 | $ -16.548.000 | $ -16.548.000 | $ -16.548.000 | $ -16.548.000
Costos de administracion y gastos generales S -8.718.000 | S -16.548.000 | S -16.548.000 | S -16.548.000 | $ -16.548.000
EBITDA (utilidad bruta) -14.815.750 25.855.750 102.922.000 167.234.000 293.798.500
Depreciacion y amortizacion S -4.795.000 | $ -4.795.000 | S -4.795.000 | S -4.795.000 | $ -4.795.000
Utilidad antes de impuesto -19.610.750 21.060.750 98.127.000 162.439.000 289.003.500
Impuesto (27%) S 5.686.403 | S 26.494.290 | S 43.858.530 | S 78.030.945
Utilidad despues de impuesto -19.610.750 15.374.348 71.632.710 118.580.470 210.972.555
Depreciacion y amortizacion S 4.795.000 | $ 4.795.000 | $ 4.795.000 | $ 4.795.000 | $ 4.795.000
INVERSIONES $ - 1S - 1S - 1s = | § =
Inversion inicial -23.975.000 S - S - S - | S -
Capital de trabajo -15.000.000 S - S - S - 1S -
FLUJO DE CAJA NETO -38.975.000 | $ -14.815.750 | $ 20.169.348 | S 76.427.710 | S 123.375.470 | $ 215.767.555
FLUJO CAJA NETO ACUMULADO -38.975.000 | $ -53.790.750 | $ -33.621.403 | $ 42.806.308 | $ 166.181.778 | $ 381.949.333
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Flujo de caja Ao 1

INGRES0S OPERACIONALES

§

18417

§ M

§  MBAD

§

3850083 |8 GABTTSO(S  6AETTSO| S

Ventas de servicios y planes

Ry

§ R

5 MRAT

$

COSTOS VARIABLES § 2700000 § -2700000(% -2700000|5 -3.300000(5 -3300000|5 -3.300000(5 -3600000|% -3600000)% -3400000(5 -4900000|% -4900000|5 -4.900.000
Costos personal § -2700000(5 -2700000(5 -2700000)5 -3300000|5 -3300000(5 -3.300000(5 -3600000|5 -3600.000|5 -3600000|5 -4900000(5 -4900000|5 4900000
COSTOS FIIOS S S00000($ -S09000(5 -S08000|5  -509000(5  -509000(5  -S00000(S  -S09000(§  -500000\5  -S09000(5 -1379000|S -1379.000|§ -1379.000
(ostos de administracion y gastos generales § 0 -500000|% -S09000(% -S09000|5  -509000(5  -S09000(%5  -500000(5  -509000(%  -%00.000)%  -500000(% -L370000|& -L37A000|%  -1379.000
EBITDA (utilidad bruts) -2960583)  -2.960.583|  -2960583 -1631833 -1631833 -1631833 254917 254917 54917 1250 1250 91250
Depreciacion y amortizacian § 399583 |5 309583 (5 3095835 300583 |5 -399%B3|5 309583 (5 -3M0SE3 |5 3995835 -3095B3|S 3M9GB3|S 3995835 309583
(Utilidad antes de impuesto -3360.067) 3360067 -3.360.067 L0340 L0340 L0340 -654.500 -654.500 -654.500 -490.833 -490.833 -400.833
Impuesto (17%) § =[5 o||§ -5 -5 -5 § =[5 =|§ $ -5 $ >
Utilidad despues de impuesto 33600670 3360467  -3.360.067 103140 103140 103140 -654.500 -654.500 -654.500 -400.833 -400.833 -100.833
Depreciacion y amortizacin § 1053 |S  305E3|% 30583 |5  GOOSE3|S  305E3 |5 OOSE3|S  305E3 |6 00%E3|S  MMOSE3|S  300%E3|§  3msm3|S  3095®
INVERSIONES

Inversion inicial 5 BI000

(zpitz! de trabajo -5 1500000000

FLUIO DE CAJANETO -5 IROTS00000 |5 2960583 (% 2960583 |5 -1005B3 |5 -LA3LE33| 5 -LA3LE33|S  -LE3LER|S  DSAONT|S  -AGT|S -IsAAlT|S AL00| & 41505 AL50
FLUIO CAIA NETO ACUMULADO 5 3897500000 |5 41935583 | § 44896167 | -47.856.750 | § 9488583 |5 SLI0ALT|§ 51752250 |§ 5300767 S 53262083 | -53517000(5 -53608.250(5 53699500 (5 -53.790.750

61



Flujo de cajay estado de resultados Afio 2

INGRES0S OPERACIONALES §TIR33)5 T1838| 5 T1R3|S TOBIT(S TNAIT|S TRMET|S  RIREET|S RMRSET|S BBRSET|S ILIBLAT|S ILIRLAIT|§ 1LIBLAD
Ventas de senvicios y planes S TIR3B(S 71835 TIRW|Y  TOEI6T|S TOAIGT|S  TORG|S B2BRGET|S BIMERT|S RIRRGR(S 1LBL4ITIS LLMLATIS 1LY

(0STOS VARIABLES 5 -A50000(5 49000005 49000005 -A900000|5 -A900000(5 %0005 -4900000|5 -A%00000(5 -A%00000|5 -4%00000(5 -A00000|5 4500000
Costos persanal 5 -4900000|5 -4300000|5 49000005 -4000000(5 -400000(5 -4%00000|5 -L%00000|5 -4%00000|5 49000005 -A°00000(5 -4900000(5 4300000
(0ST0S FIOS § -LINO000[S -LO00|S -L3mOm|s L0 |s -L300(S -LITOM|S -LaTon|S 130000 |5 LM -Lamo|s -13MaM|s -1
Costos de administracion y 2astos generales §  -L3m000|S -L8000|S -130000|5 -1ammO0D(S -L3O00(5 -L3MO0D|5 -LITAOO0|5 -L3TOOO0|S -L3EO00|S -13mO00(s -Lamo|s  -L3man
EBITDA (utilidad bruta) 859,333 859,33 859.333 141,167 141,167 TT067)  L000667) 2009667  2000667)  S002417)  S002417 5002407
Deprecizcion y amortizacion I I R e I I I I I O e e e
Utilidad antes dz impuesto 458,750 459750 459,750 W38 158 1583 LAIOOR  L6100R3|  LAIOQR3|  4G0DRY|  AGOLGE  4G0DAH
Impuesto {17%) S DAIB|S A5 LIS WAR(S  BMI|Y  WRAS  ATB|S 4T85 AMTB3|S LMLTES|S L2ADTES|S L6
Utilidad despues de impugsto 35618 35618 335618 15373 15373 BAme  LIA361  LIA36L L7361 3360068 3360068  3360.068
Deprecizcion y amortizacion § 0 35E|S M0SE3S  j0SR3|S  IOSR3|S  3OSE3|S  j0SR3|S  3WSR3|S  39SE3|S  39SRR|S WSS 3|5 3005
moewomow T [ s s mls els eusly emls wwali wasls iali wwss umel el
INVERSIONES
Inversian inicial
Capital de trabajo
FLUJO DE CAJANETO UBSTRS  TRNI|S  7AN|S TRAL|S  639|6  6S339|S  6RRI9|S  1S7ALM4|S  LSMAOM|S  15TAB4|S  37TS0ER2|5  3TRAERD|S  37ROR
FLUJO CAJANETO ACUMULADO S300750(5 53055549 (6 52320348 | 5 51585048 |5 -S093L828 S -S027R509|S -06NS%0|% -ABDS0245|S -46AT5302|5 -4490038|5 -41140706(5 -373800%4|5 -3360403
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Flujo de cajay estado de resultados Afio 3

NGRES0S OPERACIONALES § L6167 (8 10067067 [ § 10067067 ( S 14GIB3) S WEBIB(S MERIB|S 1S3000(S 15350000(5 15B0000(5 1STHI|S 1IAE(S 15T
Ventas de senicios y planes § 161167)5 LJ6TI6TIS 100670675 M46MR3%|5 L4GNR3|S WEWBS LHSO0N|S LS00 |5 530000\ 195TIRB|S LOSTIAR3|S M95TIER3

{0STOS VARIABLES § -4900000(5 -4300000|§ 490000015 -4500000|5 -4%00000)5 -4500000)5 100000)§ 100000)5 -£100000(5 -£700000(5 -£700000/§ 5700000
Costos personal S -4900000(5 -4%00000|5 45000005 43000005 -4%00000(5 43000005 -6l00000{5 -6l00000{5 -6200000{5 -6700000{5 67000005 5700000
(0STOS FII0S § -LIMO0|S -L3T0|S -13M000(S -1M000|S -LTO00|S -L3MM000|S -L3R000|S -L3R000(5 -LR000(5 -L3MO00(5 -L3M00(S 1378000
Costos de administracion y gastos gencrales §-13000(5 -L3000(S -L3O0|S -Lama0|s 13mON|S -L3OW|S -Lama0|s 13mON|S -13mO|S -L3ma|s -13mon|s 13
EBITOA (utilidad bruta) SOREIGT)  SOMler  SSRRIeT|  R303H|  RMA3H|  BM93Y  RA7LOOD)  R4TLOOO)  BATLOOD  1LAGRY  llAGRAE3| 114983
Deprecizcion y amortizacion O ] O] O] O 1 O 1 O 1 71 1 O 71 E O
tldad antes de impugsto SSRESRI  OEBSRY|  SGBRGE3| 797N TS0 7SM0S0)  BUTLALT  ROTLAL)  ROTLAL  ILMGO.S0)  1L0SS0|  1L.099250
Impuesta (27%) §  LSBGIE|S LNBS18|5 1SBOIR|S 2M6433|5  LM6433|5  LM6A3|S  LIMIB|S  LIMB|S  LIMB|S  20967OR|S  200679R(S L0967
tldad despues de impuesto LOTOAGE|  A079GE6  AO79G66|  SA0S3IE|  SB03318)  SAM3IR SARALMY  SRGMLM  SROLIEN  BIOAAN) BI04 BIOMAS:
Deprecizcion y amortizacion § 0 J0SRIS MOSS SRS SRS SRS SRS eSER|S OSER|S OSER|S esES sm|S 3MSm
oo | [0 wmiels umels wmsls wnmils weells weerls uenls usdsls Gaaals Gl sl s
INVERSIONES
Inversian inicial
Capital de trabajo
FLUJO DE CAJA NETO D935 447249|5 4479295 470243\5  G202901(5 R202%01(5 G202%01|5 6MLTAE|S GBITB|5 GBITB|S  BS02M|5  BS00%|S  AS0L0
FLUJO CAJANETO ACUMULADO A4S 90411535 10662004 | § -I0E3655 (8 13RO (S TTMER3|S LSTAS|S 47067655 LLO0BABR|S 17300200(5 LSBORDG|S A304272|§ 42806308
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Flujo de cajay estado de resultados Afio 4

1151030
75050

198655005 198655005 19865500

Ventas de senvicios y planes LRS00 S D500 S 7512500(% 27512500

(0STOS VARIABLES § 67000005 670000015 6700000/ 6700000\ 6700000/ 6700000/ -B000000|§ -B00D000|S -B00D00O|S -BE0D0O|S -BA0DOOO|S -BE0DOND
(ostos personal 5 -700000|5 -6700000(S -5700000|5 6700000\ -B7000|S -A700000|5 -R0DDO0O(S -B00DOOD|S -RODOAOD|S -RANDOD|S -RA0DOOD|S -RAD0.000
(0STOS FII0S § 130005 -137000(5 -L3m000\§ -L300|S -L30000(5 -L3T000\§ -LION0|S -L3M000|5 -L3M000|S -L3OO00(S -13000(5 1370000
Costos d= administracion y gastos generales § -L39000(5 -13T000|5 -L3MM0|5 -L3MM0|S -L3MM0|S -L3MO0|S -L3MO0|S -LIMN0|S -L3MN0|S -L3MO0|S -L3mM|s -L3mmm
EBITDA (utilidad bruta) 10537067 10537067, 10537067  1L786500 10786500  IL786500] 1577500, 58775000  1SATIS00 175435001 17543500  17.543.500
Depreciacion y amortizacion O L A ) O L L S O O A R 1 K 7]
Utlidad antes de impussto 10437583 10437.583) 10137583 1136907 IL3EGSL7  1L36907) LA L5ATAL  LATSL 1487 D4Rl 143817
Impussto (27%) S LBTMB|S LTNIB|S LTMB|S  307468|5 307AM6B|S  3TAdR|S  ALM0R|S  AIM0|S  AIO0%|S AARM|5 AGNRSR|S  4EREW
Utilidad despues de impuesto TA04%  7A00436) 7400436 831240 B31DAY  B3L2M0)  1120E78|  ILGRAM  1L20B70|  IRSIS0S9]  12SISMRD) 12515059
Depreciacion y amortizacion § 0535 0SE3|S 0SS  MOSE3(S  O0SER|S  j0SE|S  MOE3|S  MOsER|S  S|S MOM|S M| WA
Moo [ 5 mawss sy sy womls wuml) woss usel) usees usueli usuels useli s
INVERSIONES
Inversion inicial
Capital detrabajo
FLUJO DE CAIANETO ARG TR000I8|S TR0O0IS|S TRODONG |5 BTIZOS3|S  BTIR3|S  BTIO3|S ILGGRMR3|S 1LGRRM63|S 1LAOR463|S 12914643|5 12914A43(5 11914643
FLUJO CAJA NETO ACUMULADO 02806308)5 50406327 |5 SBAOG3M6|S 66206365 |5 7ASIE30B|5 B3S0430|5 92342463 |5 1040409055 15730388 |5 117437850 (5 140352493 |5 153267.35(5 16.8L77R
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Flujo de caja Afio 5

[NGRES0S OPERACIONALES §  IBTRS0) § 2BTRSN (S IAMRS0|§ L[S SHINIS ASHR|S MISH0|S MASS0|S MIS0[S AL0N0(S ABRS0 |5 AL0BRSD
Ventas de senicios y planes BTBSN (5 BTR300|S BIRS|S LS| S ILSEIM|S USKM|S WIBAM0|S BSBA|S RSBA[S LR[S MRS 0B

(03703 VARIABLES BE000|5 S50 |5 -BA0000

S60000 | -RE000|5 -850

8600000
£600000

8600000
£600000

B500000
£600000

2800000
280000

280000
280000

250000
280000

040000
104000

04000
104000

04000
104000

Costos persanal

$ § § § § § $ $ $ §
] ; ; ; ; ; ) ) ) ]

OSTOS FOS § -LIBN0|§ -LIBO00|S -LS0D|S -LSMOOO[S -LSONO|S -LRON|S LSMN0|S LIMIO|S AIMMO|S AIMO0[5 A3MO|S -L3mm
] ; ; ; ; ; ] ] ] }

(ostos de administracion y gastos gencrales 15900|$ -LI0000|§ 1300|5305 L3MON|S -L3MON|S -LINOD|S -L3MON|S -AMAN|S -A3m00|S 130|513
EBITOA{utlidad bt 70500 1878500 1500 A1) NS MAH| 13S0 T30 D30 030500 N300 30309500

Depreciacion y amortizacian O T O e O O b O O e S
Utiided antes d impuzsto USRI B 7 ) O | 1 %1 % 5 1 s 1)

Impuesto (27%) § AGO0B|S A09078|5 LUMOR|S STNSGR|S STNSB|S STLSB|S TTNMR|S TINMR|S T[S ROTAB|S RIBAR|S RIBAR
Utiided despuesde impuesto I3RS L3308 L3R03 LSAGDS)  DAGDE DAL 19433 19658 1GR9 DLBMDY  IBMLY 204

Depreciacion y amortizacian S JMSE|S  MOSES MY WSS MORS MO MMSE|S  MOSRS  MAM|Y WSS MW MW
mogowomaow [ [ e wwes weli swuls el swls sy wesili mesls wli wls w
INVERSIONES

Inversian inicial

Capital de rabajo
FLUIO DE CAJA NETO B354 5  B7R04B (S D7R0AB (S 1370043 (5 (SBMTA1|5 DRMML|S LSRMTAL(S M053|5 M085%3|5 N0NS|S LIBB(S NMMW|S DB
FLUIO CAIANETO ACUMULADO 166.18L778) § 179962000 |§ 193742603 |§ 07513005 |§ 283607065 10250 (S DS057268 (S 25080015 1SABA3%3 |5 SLSIATE6S (S 3IARLGRR|S 3A705510(S 319483
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Anexo 19: Proyeccion de ventas en unidades de servicios

- rt+++rrrrr 7 r 7] [ ] |

Ventas (Nuevas + Renovaciones)

) IS S S S S S S S S S A
an ntermedio
IR S T S S S S S
50 5 5 00 3 . B B
I —— --------------------
--------------------
--------------------
--------------------
--------------------
--------------------
_ --------------------
R T T T T S S R B R R R R
_ -2-5------------------

Gestion de Talentos

Intervencion de mejora Clima organizacional (2
actividades/sesiones)

Manejo de Nomina (pago de remuneraciones)

--------------------
--------------------
B w0 w0 o
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Anexo 20: Plan de Inversion

FLUJO DE CAJA PLAN DE INVERSIONES
Kio1

Inversion Inicial § B3ETS 0000
CAPITALDETRABAJO £ 1500000000
Flujo S4SE75000(S 196058333 | 296058333 S 296053 |4 16308333 [$ 1GAERI |G LGAERBYS BANGE|S BASGET|S DANEE|S  GL0M|S  GLB0M|S  9LI00

Flujo Acumulado del Periodo | 6356575000 |4 41.835.583,33 |$ 44856 166,67 | $ 475675000 |4 4548856333 |$ 5112041567 | 529525000 |4 53,007,166, |$ 533600833 | § 53517.00000 | 52 60825000 |$ 5363850000 | 537307500

Anexo 21: Tabla depreciacién de activos

Tabla de Depreciacion de Activos

DEPRECIACION ANUAL VIDA UTIL VALOR LIBRO PRECIO VENTA

Inversiones Valor unitario Unidades Valor total (3)=(1)/(2)) () (7)=(1)-(6)) 8)

Licencias de Test Online $ 1.000.000 5 $ 5.000.000 $  1.000.000 5 0 1.000.000
Baterias de Test $ 1.150.000 1 $ 1.150.000 S 230.000 5 920.000 230.000
Pagina Web y App Movil S 500.000 1 $ 500.000 S 100.000 5 400.000 100.000
Notebooks S 400.000 6 $ 2.400.000 S 480.000 5 -80.000 480.000
Inscripcién de Dominio Internet S 35.000 5 S 175.000 S 35.000 5 0 35.000
Disefio Marca y Logotipos S 250.000 1 S 250.000 S 50.000 5 200.000 50.000
Licencias Portales de Empleo S 2.000.000 5 $10.000.000 S 2.000.000 5 0 2.000.000
Habilitacidn Oficina (mobiliario y

otros) $ 3.500.000 1 $ 3.500.000 S 700.000 5 2.800.000 700.000
Multifuncional (fotocopiadora,

impresora) S 500.000 2 $ 1.000.000 S 200.000 5 300.000 200.000
Total Inversiones $23.975.000 $  4.795.000 45 4.540.000 4.795.000
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Anexo 22: Balance proyectado

BALANCE 5
= » BALANCE AL 5 ANO
ANO 1 ANO 5
PASIVOS
Honorarios personal -43.500.000 -58.800.000 -67.800.000 -90.000.000 | -112.200.000 -372.300.000
Costos de Operacion $-8.718.000 | $-16.548.000 $-16.548.000 | $-16.548.000 | $-16.548.000 -74.910.000
Impuesto a la renta a pagar (27%) S -4.467.960 | S -4.467.960 | S -4.467.960 | S -4.467.960 -17.871.840
TOTAL PASIVO CIRCULANTE -52.218.000 -79.815.960 -88.815.960 | -111.015.960 | -133.215.960 -465.081.840
PATRIMONIO
Capital Social 43.585.750 43.585.750
Retiro de socios -10.000.000 -20.000.000 -40.000.000 -70.000.000
TOTAL PATRIMONIO 43.585.750 0 0 -10.000.000 -20.000.000 -40.000.000 -70.000.000
TOTAL PATRIMONIO +PASIVOS 43.585.750 | -52.218.000 -79.815.960 -98.815.960 | -131.015.960 | -173.215.960 -535.081.840
ACTIVOS
Activo corriente (Ingresos por Ventas) 37.402.250 101.203.750 187.270.000 273.782.000 422.546.500 1.022.204.500
Depreciacion Inversion 4.795.000 4.795.000 4.795.000 4.795.000 4.795.000 23.975.000
TOTAL ACTIVOS 42.197.250 105.998.750 192.065.000 278.577.000 427.341.500 1.046.179.500
BALANCE GENERAL 94.415.250 185.814.710 290.880.960 409.592.960 600.557.460 1.581.261.340
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Anexo 23: Analisis de sustentabilidad

ANALISIS DE SENSIBILIDAD PROYECTO A 5 ANOS

Escenario base

escenario 2: Disminucion de un
20% de las ventas

escenario 2: Aumento de un
10% de las ventas

TASA DE DESCUENTO

INVERSION INICIAL -$ 38.975.000,00 -$ 38.975.000,00 -$ 38.975.000,00

TOTAL INGRESOS POR VENTAS S 1.022.204.500,00 S 817.763.600,00 S 1.124.424.950,00

VAN S 167.207.630,36 S 86.103.624,93 S 207.759.633,07
18,03% 18,03% 18,03%
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